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RESUMEN 
 
Un estudio de la factibilidad es una herramienta fundamental para los empresarios 
e inversionistas en la actualidad. Dicha herramienta sirve para asegurar el éxito de 
las inversiones y/o proyectos, además, es vital para identificar los riesgos externos 
e internos que existen al momento de iniciar un proyecto, de esa manera se pueden 
tomar las medidas correctas para mitigarlos. También brinda el conocimiento 
técnico, económico, financiero y de mercado que ayudará a identificar el nicho de 
mercado al cual será dirigido el proyecto o inversión, los recursos necesarios para 
la viabilidad y factibilidad del proyecto, así como la fuente de recursos de estos 
 
El estudio de factibilidad da la información más cercana a la realidad actual del 
mercado y del sector que permitirá la toma de decisiones correctas a los 
inversionistas, para alcanzar el escenario y las metas planteadas en la ejecución 
del proyecto. 
 
El siguiente estudio de factibilidad plantea la factibilidad de la apertura de un 
almacén agrícola y ferretero en la ciudad de Pereira teniendo en cuenta a los 
municipios del Área Metropolitana del Centro Occidente y el municipio de Santa 
Rosa de Cabal y mediante una investigación de mercados y por las hectáreas 
cultivables de cada uno de los municipios objeto de estudio para definir la demanda 
necesaria para la puesta en marcha del almacén. Además, el estudio plantea un 
análisis de la competencia y el conocimiento que se tiene del sector, identificando 
las fortalezas y debilidades de este, un análisis de la competencia y el conocimiento 
que se tiene del sector identificando las fortalezas y las debilidades de este, 
estableciendo las estrategias de promoción, presupuesto, estructura organizacional, 
estructura de costos, la financiación y los inversionistas. Con el resultado obtenido 
de la viabilidad del proyecto se pretende iniciar con la puesta en marcha del almacén 
FerreAgro. 
 
El almacén FerreAgro contará con productos y servicios con valor agregado que 
tiene en el almacén; como el de tener insumos agrícolas netamente orgánicos 
debido al crecimiento de la demanda en el país y en el extranjero de dichos 
productos, además de los servicios agregados de asesoría comercial especializada 
y el acompañamiento profesional de un agrónomo de planta a cada uno de los 
clientes del almacén FerreAgro que son factores diferenciadores del mercado y 
factores diferenciadores de calidad que contará el almacén para sus clientes. 
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ABSTRACT  
 
A feasibility study is a fundamental tool for entrepreneurs and investors today, this 
tool serves to ensure the success of investments and projects, it is also vital to 
identify the external and internal risks at the time of starting a project or investment 
and make the right decisions to reduce them, providing technical, economic, financial 
and market knowledge to have a better understanding about the market target in 
which the project or investment will be focused, and the optimal resources to be used 
for the viability and feasibility of the project.  
 
 This research studies the opening of an agricultural and hardware store in the city 
of Pereira and its surroundings, taking into account the cities of the AMCO(Area 
Metropolitana del Centro Occidente) and the city of Santa Rosa de Cabal through a 
market research and the cultivable areas of each of the cities under study to define 
the necessary demand to start-up the store, as well as an analysis of the competitors 
and knowledge of the sector, identifying its strengths and weaknesses, establishing 
the strategies of promotion, budget, organizational structure, cost structure, 
financing and investors.  With the results obtained from the study it is intended to 
start operations of the FerreAgro store. 
 
The FerreAgro store will have added value products and services like organic goods 
due to the growing demand in the country and additional services like specialized 
business advice and the use of a professional agricultural advisor from the store.  All 
these products and services and all the quality factor the store will have, will 
differentiate the FerreAgro store from the market and its competitors. 
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
En la actualidad existen tres fenómenos que se presentan en el sector agrícola 
colombiano, uno positivo que es el nuevo modelo de producción por el cual se han 
decantado mucho de los agricultores tradicionales que han sido el de agregarle un 
valor agregado, un factor diferenciador a sus productos y competir bajo un concepto 
de calidad en el mercado nacional e internacional. Debido a esto ha nacido la figura 
de cafés especiales en la región del Eje Cafetero, y que, en Risaralda según el 
artículo La apuesta de Risaralda son los cafés especiales publicado en El Diario en 
el año 2016, este tipo diferenciado de café ya ha tenido una gran acogida por los 
caficultores y actualmente se cuentan con cerca de 14.000 hectáreas productoras 
de cafés especiales en el departamento de Risaralda y acerca de 11 asociaciones 
de cafés especiales registradas en el departamento1.  
 
De lo anterior que se hable de un fenómeno positivo, ya que el primero de ellos 
consiste en que los caficultores están migrando a esta nueva forma de producción 
que trae mayor beneficio económico por saco producido y que además al ser un 
café especial debe estar 100% libre de elementos químicos. No obstante, por esta 
misma razón se identifica una problemática, y es que los proveedores de las fincas 
cafeteras actuales no cuentan con el personal profesional de planta que tenga la 
idoneidad suficiente para tratar dicho cultivo. Además los almacenes agrícolas y 
ferreteros que se encuentran en la actualidad no cuentan en su gran mayoría con 
los productos de origen orgánico para tratar estas plantaciones.  
 
El segundo fenómeno que se identifica es el de la falta de acompañamiento 
gubernamental y de asesoría técnica con la cual se encuentra el sector en donde 
únicamente encuentran apoyo de las agremiaciones, pero se sienten desprotegidos 
del gobierno nacional, regional y municipal, pues en dichas entidades no encuentran 
un soporte en caso de algún problema con su tierra, alguna duda que tengan acerca 
de las nuevas técnicas de cosecha o de la tecnificación que algunos sectores 
agropecuarios están obligados a realizar2. 
                                                 
1 TORO M., Juan Manuel. La apuesta en Risaralda son los cafés especiales. En: El Diario. Pereira: (12 de 
Mayo de 2016), Disponible en http://www.eldiario.com.co/seccion/ECON%C3%93MICA/la-apuesta-en-
risaralda-son-los-caf-s-especiales1605.html  
2 REVISTA SEMANA. Una dura radiografía del campo colombiano. En: Semana. Bogotá: (15 de Octubre del 
2016), Disponible en http://www.semana.com/economia/articulo/campo-colombiano-en-la-pobreza/438618-3  
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Es allí donde se identifica la necesidad que cubrirá el almacén, el objetivo de 
especializarse en la gama de productos orgánicos y convertirse en el almacén 
preferido para los agricultores de este tipo de plantaciones netamente orgánicas. 
Además de tener de planta un personal profesional y técnico idóneo para realizar 
acompañamiento a los clientes con el fin de llegar a la fidelización de los 
agricultores.  
 
Por último, se identificó la falta de mano de obra joven en los cultivos colombianos, 
esta situación es el resultado del desplazamiento forzado de campesinos, los 
conflictos con los grupos al margen de la ley y la falta de apoyo gubernamental, por 
esta razón los jóvenes descendientes de campesinos no ven el campo como una 
oportunidad de emprender y progresar y por ello migran a las ciudades.  
 
En Colombia funcionan 26.407 ferreterías, de las cuales el 35% son locales de 
barrio. En promedio, estos negocios generan alrededor de 1,7 billones de pesos al 
año y contribuyen con cerca del 2,5 por ciento del PIB nacional.3 Además, según el 
sexto censo de comercio realizado por la firma Servinformación, el auge de la 
construcción de vivienda, que en los últimos cuatro años ha incrementado en 28 % 
su valor agregado (el doble del promedio nacional), ha hecho que el negocio 
ferretero se consolide como uno de los motores de la industria colombiana. 
 
Por otro lado, el mercado de almacenes agrícolas está sufriendo un gran impacto 
debido a que las casas comerciales (productores) están vendiendo directamente al 
agricultor, saltándose el conducto regular en la cadena de distribución. Esto último 
genera un gran impacto en la rentabilidad de estos negocios, y en el funcionamiento 
normal, de igual forma la desprotección del gobierno al agricultor, es impactante, la 
falta de mano de obra en el campo, y el encarecimiento de los productos, hace que 
el negocio de un almacén agrícola sea algo complicado y difícil de sostener en el 
tiempo. 
Por este motivo, la idea de una fusión entre los dos modelos de negocio es una 
oportunidad, única e innovadora, debido a que el cliente encontrara no solo un punto 
de venta con todo lo que necesita, si no también asesoría especializada, con 
identidad y representación de marcas comerciales que generen impacto y 
diferenciación en el mercado, como en el caso ferretero lo que es estructura liviana 
y en el agrícola como lo es, el mercado de los Biológicos, (CBP). 
                                                 
3 PORTAFOLIO. Situación de las Ferreterias en Colombia En: Portafolio. (15 de Octubre del 2016), 
Disponible en http://www.portafolio.co/negocios/situacion-de-las-ferreterias-en-colombia-499680  
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1.2  HIPÓTESIS 
 
¿Es Pereira la ciudad idónea y factible para el montaje de un almacén agrícola- 
ferretero teniendo en cuenta el mercado potencial de los municipios de Santa Rosa, 
La Virginia y Dosquebradas? 
 
1.3  SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
• ¿La demanda de clientes que se encuentra en el mercado objetivo es la 
necesaria para la sostenibilidad en el mercado y la perdurabilidad en el tiempo de 
un almacén agrícola-ferretero en la ciudad de Pereira? 
• ¿Es factible y viable el montaje de un almacén agrícola-ferretero en la ciudad 
de Pereira? 
• ¿Qué recursos se necesitan para el montaje de dicho punto de almacén? 
• ¿Cuáles son los requerimientos legales que se deben de cumplir para el 
montaje del almacén? 
• ¿Cuánto es el presupuesto requerido para el montaje del punto de venta? 
• ¿Cuál es el mejor lugar o sector de Pereira para la ubicación del almacén? 
 
1.4 DELIMITACIÓN  
 
En esta investigación se estudiarán los agricultores del Área Metropolitana Centro 
Occidente (AMCO) y Municipio de Santa Rosa de Cabal, los cuales son los 
agricultores que se trasladan hasta la ciudad de Pereira para comercializar sus 
productos y conseguir los insumos para los mismos 
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2. JUSTIFICACIÓN 
 
Basándose en la cantidad de hectáreas cultivables presentes en el departamento 
de Risaralda según el censo agrario llevado a cabo por el DANE, en el departamento 
existen 82.507 hectáreas de las cuales 52.280, según La Federación Nacional de 
Cafeteros, son cultivables en café y de acuerdo a una investigación realizada por el 
periódico El Diario en Risaralda el 26,77% de las hectáreas cultivables de café que 
existen en el municipio en la actualidad están siendo cultivadas en café especial 
que corresponden a 14.000 hectáreas aproximadamente, es allí donde nace la 
necesidad que cubrirá el resultado del estudio de factibilidad, un almacén agrícola 
ferretero que se especializará y se diferenciará por un acompañamiento continuo y 
de profesionales para los agricultores y líneas de productos especializadas. 
 
Por consiguiente, el almacén ofrecerá servicios técnicos y profesionales para la 
asesoría en los cultivos especializados como aquellos 100% orgánicos y según el 
tipo de cultivo que esté tratando el agricultor. Además de especializarse en una línea 
de producto netamente orgánica ofertando así los productos que están 
demandando este tipo de cultivos en crecimiento.  
 
Siempre y cuando la investigación de mercados ratifique la viabilidad del proyecto y 
la demanda actual de los agricultores por un almacén de estas características, se 
procederá a la constitución y posterior apertura al público del punto de venta de 
almacén agrícola ferretero. 
    
 
 
3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 
 
 
3.1  Objetivo General.   
Realizar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa dedicada a la 
comercialización de productos agrícolas y ferreteros en la ciudad de Pereira, 
teniendo en cuenta la población del Área Metropolitana Centro Occidente y Santa 
Rosa de Cabal. 
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3.2  Objetivos Específicos  
● Elaborar un estudio de mercados para el Almacén Agrícola y Ferretero 
FerreAgro 
● Determinar la viabilidad técnica del Almacén Agrícola y Ferretero FerreAgro 
● Determinar la viabilidad administrativa y legal del Almacén Agrícola y 
Ferretero FerreAgro 
● Determinar la viabilidad económica y financiera del Almacén Agrícola y 
Ferretero FerreAgro 
 
4. MARCOS DE REFERENCIA 
 
4.1 MARCO TEÓRICO 
4.1.1 Estudio de Factibilidad 
El estudio de factibilidad es un instrumento que sirve como guía para los 
empresarios y gerentes para la toma de decisiones en la etapa de evaluación de un 
proyecto donde éste se encuentra en una etapa de pre-operación en el ciclo de vida 
de un proyecto.  
 
Como se ilustra en la figura 1, la factibilidad en el ciclo de vida del proyecto es una 
de las etapas cruciales del ciclo y que este instrumento brinda argumentos y 
conclusiones a los emprendedores y empresarios para tomar la decisión si un 
proyecto se ejecuta, se abandona o se posterga su puesta en marcha. 
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Figura 1. CICLO DE VIDA DEL PROYECTO 
 
 
Fuente: Gestión de Proyectos Miranda, Juan José 2010 
 
 
Los argumentos y pruebas que se recopilan en un estudio de factibilidad sirven para 
minimizar el riesgo de la puesta en marcha de un proyecto, ya que en él se estudian 
y definen variables críticas para el éxito del proyecto como lo son: 
 
• Define del tamaño del mercado objetivo y si este tiene la demanda suficiente 
y capacidad de compra para el éxito del proyecto 
• Define el nivel necesario de inversión en dinero, recursos e inventario para la 
puesta en marcha del proyecto, así como su fuente de financiación. 
 
• Evalúa el entorno social, económico, financiero, político y administrativo del 
proyecto haciendo de estas variables, argumentos para la toma de decisiones para 
el proyecto 
 
Un estudio de factibilidad se divide en 3 etapas fundamentales que son: un estudio 
de mercado, un estudio técnico y un estudio económico y financiero. 
 
Juan José Miranda, resume la definición de un estudio de factibilidad de la siguiente 
manera: “En consecuencia, los objetivos de cualquier estudio de factibilidad se 
pueden resumir con los siguientes términos: a. La verificación de la existencia de un 
mercado potencial o de una necesidad no satisfecha. b. Demostración de la 
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viabilidad técnica y disponibilidad de los recursos humanos, materiales, 
administrativos y financieros”4.  
 
4.1.1.1 Estudio de Mercados 
 
Es el componente del estudio de factibilidad que tiene como fin evaluar y determinar 
la demanda suficiente para la puesta en marcha del proyecto, así como también 
determinar el mercado objetivo al cual va dirigido el proyecto, realizando una 
segmentación del mercado objetiva y concisa para definir así las estrategias por 
medio las cuales llegará el proyecto a clientes potenciales.  
 
Además, es el componente que estudia la situación actual del mercado en el cual 
se va a incurrir el proyecto y por ende la inversión de los emprendedores y con este 
análisis profundo del mercado y el sector, muestra las oportunidades y debilidades 
del sector económico y la competencia al cual llegará el proyecto minimizando los 
riesgos y haciendo que se tomen decisiones eficaces. 
 
El estudio de mercado también es la base y de la cual se tomará referencia de 
información, costos y recursos para continuar con los demás componentes del 
estudio de factibilidad. 
 
En la figura 2 Naresh Malotra define el proceso sistémico para realizar una 
investigación de mercados y propone estos 6 pasos como reglamentarios en los 
cuales se debe basar una investigación con fundamentos y que obtendrá buenos 
resultados siguiendo este proceso. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
4 MIRANDA. Juan José. Gestión de Proyectos: evaluación financiera, económica, social y ambiental. Quinta 
Edición. Bogotá D.C. MM Editores. 2005 
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Figura 2. Proceso de la investigación de mercados 
 
 
Fuente: Naresh Malotra (1995) Investigación de Mercados  
. 
 
4.1.1.2 Estudio Técnico  
 
El componente del estudio técnico define los recursos físicos, humanos, financieros 
y económicos en los cuales debe incurrir el proyecto para poder llevarse a cabo. La 
importancia del estudio técnico es que cuantifica los costos que tienen dichos 
recursos y brinda la información suficiente para el análisis y posterior ajuste de las 
cantidades y costos de los recursos. 
 
El estudio técnico permite determinar los requerimientos que tendrá el proyecto en 
tema de recursos físicos como planta y equipos y dimensionar el local comercial o 
espacio físico que ocupará. Igualmente cuantifica y determina los requerimientos de 
los recursos humanos, organigrama, jerarquía y gastos de personal con los cuales 
contará el proyecto. 
 
 
4.1.1.3 Estudio Económico-Financiero 
 
En este componente del estudio de la factibilidad, se trata de organizar y convertir 
en índice monetario toda la información, recursos, costos, gastos, ingresos e 
inventario que se generaron en los componentes anteriores del estudio. Su principal 
función es la de realizar esquemas, informes y ratios que generen una información 
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financiera y contable para establecer en términos de dinero cuánto necesita y 
generará el proyecto.  
 
Los esquemas, informes y ratios se generan en la contabilización y organización de 
cada uno de los recursos cuantificados en ítems que tendrá la empresa, 
ordenándolos de forma contable en el pasivo, activo y patrimonio del proyecto con 
el fin de realizar un análisis claro y fino de la situación económica financiera del 
proyecto. 
 
Pero la función principal de este componente es el de expresar la rentabilidad del 
proyecto y expresar monetariamente la viabilidad del proyecto y el rendimiento que 
generará el mismo. 
 
Debido a que en el momento los ratios financieros no se pueden aplicar, es 
importante nombrarlos ya que serán aplicados en los primeros estados financieros 
realizados en la empresa FerreAgro. 
 
Análisis a través de ratios  
 
El ratio es uno coeficiente entre dos magnitudes que tienen alguna relación entre sí 
y cuya relación aporta más información que las partidas que lo componen por 
separado. Es un instrumento de fácil utilización que presenta gran variedad y se 
puede utilizar en cualquier análisis financiero. 
 
Normalmente al usar ratios se pueden hacer 2 tipos de comparaciones. La primera 
Inter empresas, ya sea comparar los datos de mi empresa con otras similares del 
sector para así determinar cómo se está comportando con la competencia. La 
segunda es la comparación intraempresa que funciona comparando la ratio con otro 
del pasado y esto nos indica la evolución con valores previstos a fin de detectar las 
desviaciones y sus causas. 
 
Ahora bien, las ratios tienen unas limitaciones que cuales consisten en  lo 
siguiente: 
 
• Existen muchos ratios por sus infinidades de cálculo por eso hay que ser 
selectivo a la hora de usarlos. 
• Un ratio de manera aislada no dice nada, se recomienda siempre compararlo 
con algo para así detectar una conclusión. 
• No se trata de calcular muchos ratios, sino los que sean adecuados. 
• No importa el nombre del ratio, sino lo que compone. 
 
Objetivo del análisis y la obtención de un diagnóstico. 
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Normalmente cuando una empresa pasa por dificultades se debe a dos razones: La 
primera, la compañía tiene un problema económico por la baja rentabilidad, ya sea 
por un nivel de ingresos bajo o por unos gastos excesivos que hace que la empresa 
no tenga flujo de capital. En este caso la compañía necesitaría dinero. La segunda, 
un problema financiero provocado por una estructura patrimonial deficiente, esto se 
ve reflejado en el balance general y lo que quiere decir es que la compañía gana 
dinero, pero necesita más. 
 
Rotación del activo corriente 
 
Cuando la rotación de las existencias es elevada es positiva porque sí está 
moviendo el stock de inventario en menos tiempo. Sin embargo, también puede 
resultar peligroso debido a que puede haber rupturas en la producción por falta de 
suministro y esto perjudica la rentabilidad.  Ésta se mide con la siguiente formula: 
 
 
𝑅𝑂𝑇𝐴𝐶𝐼Ó𝑁 𝐷𝐸 𝐸𝑋𝐼𝑆𝑇𝐸𝑁𝐶𝐼𝐴𝑆 =  
𝑉𝐸𝑁𝑇𝐴𝑆 𝐴 𝑃𝑅𝐸𝐶𝐼𝑂 𝐶𝑂𝑆𝑇𝐸
𝐸𝑋𝐼𝑆𝑇𝐸𝑁𝐶𝐼𝐴𝑆
 
 
 
La rotación de clientes es de gran importancia, pues si es baja al compararla con el 
sector, es necesario analizar la política de clientes, las ventas a crédito, el plazo del 
cobro y detectar el número e importancia de los fallidos. Se mide con la siguiente 
formula: 
 
𝑅𝑂𝑇𝐴𝐶𝐼Ó𝑁 𝐷𝐸 𝐶𝐿𝐼𝐸𝑁𝑇𝐸𝑆 =  
𝑉𝐸𝑁𝑇𝐴𝑆 
𝐶𝐿𝐼𝐸𝑁𝑇𝐸𝑆
 
 
 
 
Por último, los ratios de liquidez y solvencia tratan de medir la capacidad que tiene 
la empresa para atender las deudas a corto plazo. El más importante, el de liquidez 
general se mide con la siguiente formula: 
 
 
𝐿𝐼𝑄𝑈𝐼𝐷𝐸𝑍 𝐺𝐸𝑁𝐸𝑅𝐴𝐿 =  𝐴𝐶𝑇𝐼𝑉𝑂 𝐶𝑂𝑅𝑅𝐸𝐼𝑁𝑇𝐸 +  𝑃𝐴𝑆𝐼𝑉𝑂 𝐶𝑂𝑅𝑅𝐼𝐸𝑁𝑇𝐸 
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4.1.2 Plan de Negocios 
 
Un plan de negocios es la herramienta más importante de los empresarios y 
gerentes. Es mediante ésta que se estudia, documenta y se concluye los beneficios 
del negocio, la situación actual del mercado, la competencia y donde además es 
posible practicar estudios desde diversos ámbitos tales como el económico, 
financiero, político y social del proyecto, generando así la minimización del riesgo 
de la inversión en el proyecto y asegurando posterior al estudio, la factibilidad, 
viabilidad y rentabilidad de este. 
 
De lo anterior se entiende la posición de Eugene M. Johnson cuando afirma que un 
plan de negocios es una guía planteada en objetivos sistemáticos que llevan a la 
consecución del plan de comercialización y los rendimientos positivos esperados 
del mismo basándose en teorías, estrategias de administración y marketing.5 Un 
plan de negocios se delimita según el autor en cinco metas principales y las cuales 
se definen por el cumplimiento y análisis de metas secundarias, estas últimas tienen 
como fin disminuir el riesgo de la inversión y asegurar el éxito del plan de negocios. 
 
La primera meta se delimita, según el autor, al estudio del mercado de la siguiente 
manera: 
 
• Identificar el mercado objetivo que demande los productos y donde se 
comercializará el portafolio ofrecido por el almacén. 
• Reconocer la disponibilidad de venta que tiene la empresa en este mercado 
(oferta) 
• Establecer la disposición de compra de los clientes finales (demanda). 
 
La segunda meta se enfoca en la satisfacción del consumidor así: 
 
• Establecer las necesidades de los consumidores: Tener claras estas 
necesidades es muy importante ya que por medio de estas se establecerán las 
pautas para determinar la aplicación del plan de comercialización. 
 
La tercera meta está basada en la propuesta de la variedad de estrategias que debe 
adoptar el almacén siguiendo primero los siguientes pasos:  
                                                 
5 JOHNSON M. Eugene. Administración de ventas: conceptos y prácticas y casos. Segunda Edición. Bogotá 
D.C. McGraw-Hill. 1996.  
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• Comprender los límites de las fortalezas del almacén. 
• Identificar las amenazas de la empresa en el medio. 
• Identificar las cualidades de la empresa en el mercado. 
 
Además, se deben cuantificar metas y establecer el destino de los recursos puesto 
que así se llegará a la comprobación de las siguientes estrategias implantadas por 
la empresa: 
 
• Misión corporativa 
• Recursos estratégicos 
• Productos y servicios ofrecidos 
• Estrategia competitiva 
 
La cuarta y quinta meta basada en el compuesto de mercado y el compuesto 
promocional donde se analizan las siguientes estrategias: 
 
▪ Compuesto de mercado 
 
• Estrategia de producto 
• Estrategia de marca 
• Estrategia de presentación 
• Estrategia de precio 
• Estrategia de atención al usuario 
• Estrategia de garantía 
 
▪ Compuesto promocional 
 
• Publicidad 
• Promoción de ventas 
• Venta personal 
• Relaciones publicas 
 
Una vez alcanzadas las metas propuestas por el autor para la consecución del Plan 
de Negocios e identificada la necesidad que tienen los agricultores de un almacén 
que ofrezca los productos agrícolas tradicionales como abonos, fungicidas y 
25 
 
pesticidas, y que también ofrezca productos para cultivos biológicos y ferretería, sea 
demanda suficiente para asegurar la factibilidad y viabilidad del proyecto.  
 
4.1.3 Modelo Canvas 
 
Es un modelo de negocios creado por el teórico y consultor suizo Alexander 
Osterwalder, el “The Business Model Canvas” es una forma sencilla, explícita y 
gráfica de explicar una estrategia de negocios y la promesa de valor de esta. Tal 
modelo está comprendido por los siguientes elementos6: 
 
• Segmento de Clientes: Este segmento es en el cual se segmentan los 
clientes y se define el mercado objetivo de la empresa. 
• Propuesta de Valor: Es el factor diferenciador que tendrá la empresa con 
respecto a la competencia y que la hará ser la preferida por parte del consumidor 
final. 
• Canales: Son los canales de comunicación y de medios masivos por los 
cuales la empresa comunicará sus novedades y ofertas, así como también los 
canales de distribución de los que será parte la compañía y desde los cuales esta 
llegará a los clientes. 
• Relaciones con los Clientes: Se refiere al tipo de relación que la empresa 
construirá con sus clientes y cómo le comunicará su propuesta de valor de forma 
que el cliente la interprete y la acepte. 
• Fuentes Económicas: Definir las fuentes económicas con las que cuenta la 
unidad de negocio y determinar la viabilidad de esta. 
• Recursos Clave: Son los recursos tanto humanos, como los tecnológicos y 
físicos con los cuales contará la empresa para brindar la propuesta de valor a sus 
clientes 
• Actividades Clave: Son las actividades claves al interior de la compañía y que 
hacen que la propuesta de valor sea cumplida. Además gracias a estas actividades 
y a su componente crítico la compañía debe procurar su optimización. 
• Socios Clave: Son los proveedores, clientes e inversionistas que serán de 
crucial importancia para llegar al éxito de la empresa. 
• Estructura de Costos: Se trata de identificar el costo de compra de cada uno 
de los productos, los plazos a convenir con los clientes y la rentabilidad de cada una 
de las líneas, los costos fijos y variables de la operación y de esta manera adecuar 
                                                 
6 ESCUDERO Javier. COMO SE ELABORA UN MODELO CANVAS {En línea}. Fecha. {06 Marzo del 
2018}. Disponible en http://www.emprendedores.es/gestion/modelo-3  
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los precios de los productos en pro de la viabilidad y permanencia en el tiempo del 
almacén. 
 
 
Figura 3. MODELO CANVAS 
 
 
  Fuente: Bussines Model Book 
 
 
4.1.4 Comercio 
 
El comercio ha ido evolucionando a medida que la sociedad se encarga de él o lo 
realiza. Esto se puede ver desde el modo de vida que el ser humano adoptó después 
de abandonar el desplazamiento constante por las tierras en busca de techo y 
alimento. Los grupos nómadas desaparecieron cuando decidieron asentarse en 
espacios determinados, y, para subsistir, inventaron el método del trueque con otras 
civilizaciones que intercambiaban los productos que realizaban en sus 
asentamientos. 
 
El trueque fue la primera forma de comercio de las primeras civilizaciones, ésta, 
como se dijo, consistía en cambiar sus productos uno por uno, pero se dieron cuenta 
que algunos de los productos tenían dificultades diferentes para su producción y no 
era un trato justo cambiar un artículo por otro, así que, para solucionar el problema 
del valor se empezaron a acuñar los metales preciosos como el oro, la plata y el 
cobre para establecer los precios y, así, los intercambios de los productos fueran 
más justos. 
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Entonces, a partir de estos metales ya empezaron a fijarse valores para los 
productos. Por ejemplo, los productos como las pieles, que eran destinadas para la 
vestimenta y las piedras preciosas aumentaron su valor respecto a los productos de 
primera necesidad como la carne, la madera y los productos agrícolas. Si bien la 
aparición de la moneda solucionó el problema de los precios, inauguró otro: la 
escasez de metales preciosos para la producción de las monedas. No fue sino hasta 
el siglo XVII que tal inconveniente se solucionó con la llegada del papel moneda y 
su valor se empezó a cotizar a través de las reservas de oro en los bancos centrales 
de las economías mundiales. 
 
En la actualidad el dinero cambió en su estructura ya donde no solamente se existe 
el dinero físico de papel, si no que con este sistema convive el dinero electrónico, el 
cual está en cuentas virtuales asociados a los bancos comerciales y a su vez los 
bancos centrales que son los encargados de emitir el dinero. De esta manera se ha 
transformado el comercio a través de los siglos y a la par a la evolución del hombre 
como se expone en la figura 4. 
 
Figura 4. Evolución del Dinero 
 
 
  Fuente: Dinero, Seguro y Crédito Unidad Didáctica 6 
 
 
4.1.4.1 Comercio Agrícola 
 
La agricultura siempre ha estado ligada al comercio desde los tiempos de las 
sociedades nómadas y primeros asentamientos ya que, los grupos humanos 
nómadas viajaban y se asentaban por pocos días en ciertos espacios y lo hacían 
porque en el lugar se encontraban algún campo agrícola y/o algún lugar cerca de 
caza de animales silvestres para su consumo. Con el asentamiento de los grupos 
de seres humanos empezó la agricultura a pequeña escala, pues los grupos 
recogían del subsuelo de otros lugares semillas y las plantaban en sus nuevos 
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asentamientos y así aseguraban el alimento de sus miembros. Al empezar la 
comercialización de los productos, los productos agrícolas fueron quienes crearon 
la necesidad del trueque ya que algunas pequeñas sociedades no tenían acceso a 
alimentos agrícolas y por lo tanto cambiaban sus productos como metales y carne 
por semillas y frutas y verduras, y es así como el comercio agrícola fue uno de los 
factores determinante para el inicio del comercio como lo que se conoce en la 
actualidad. 
 
A medida que el hombre aprendió técnicas y formas de cultivar diversos productos 
agrícolas, entonces empezó la comercialización de semillas, abonos de origen 
animal para mejorar las condiciones del cultivo y del suelo, y empezó el sector 
primario de la economía a relucir y a ser el eje de las primeras economías 
mundiales. 
 
Cada vez el hombre empezó a tecnificar sus cultivos y a mejorar el tratamiento de 
estos, puesto que entendió que existían factores externos que afectaban a sus 
cultivos y podían acabar con una plantación de cualquier fruta o verdura; es allí 
donde empiezan a surgir los productos que conocemos hoy para la agricultura como 
lo son: los insecticidas, fungicidas, herbicidas, fertilizantes y abonos. 
 
Además de la tecnificación del cultivo estos productos fueron concebidos para 
aumentar la calidad, la eficiencia de la cosecha y mitigar el riesgo de que la 
plantación fuera afectada total o parcialmente por factores externos como maleza, 
plagas y hongos que hacen que los cultivos ya no sea apto para el consumo humano 
y se pierdan. En la figura 5 se muestra se mostrará como ejemplo, el diagrama de 
flujo de un cultivo de mango en donde se muestra el proceso de agrícola de un 
cultivo de mango y los productos que se aplican para esta plantación.  
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Figura 5. Diagrama de Flujo del Proceso del Cultivo de Mango 
 
 
  Fuente: Centro Agropecuario “La Granja” SENA Seccional Tolima 
 
4.1.4.2 Insecticidas 
 
Los insecticidas son compuestos químicos u organismos vivos que previenen y 
controlan las plagas de insectos que pueden azotar a los cultivos productivos en la 
agricultura. 
 
Además de que los insecticidas y otras formas de plaguicidas son sustancias 
provechosas para los cultivos agrícolas, ayudando a que la producción sea limpia y 
sana. Según un artículo publicado por la Universidad Nacional de Colombia, el 
Banco Mundial afirma que en últimos 20 años el uso de insecticidas y plaguicidas 
en Colombia ha aumentado en un 360%7 
 
En cultivos como el café, los insecticidas y plaguicidas son utilizados para prevenir 
plagas como la Broca del Café, Minador de la Hoja de Café, La Palomilla y el 
Gorgojo del Café, que son las plagas más comunes que afectan el café en el Eje 
Cafetero. 
 
                                                 
7 UNIVERSIDAD NACIONAL DE COLOMBIA En 20 años Colombia aumentó uso de plaguicidas en un 
30% {En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 2017}. Disponible en 
http://agenciadenoticias.unal.edu.co/detalle/article/en-20-anos-colombia-aumento-uso-de-plaguicidas-en-un-
360.html  
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En la actualidad los cultivos de café especiales se encuentran en crecimiento en la 
región, y en el eje cafetero los caficultores cada vez se encuentran más atraídos por 
cambiar sus cultivos de café común a cafés especializados. Según el artículo de El 
Diario del Otún: La Apuesta Son Los Cafés Especiales en Risaralda ya se 
encuentran 14.000 hectáreas de café especializados cultivadas en el departamento, 
además ya el departamento cuenta con 18 asociaciones de café especiales8.Por 
esta razón toman importancia los organismos vivos, ya que para poder cultivar un 
café especial, dicho café no puede tener compuestos químicos durante su cosecha 
y debido a esto el mantenimiento, prevención y el riesgo de plagas para este café 
debe hacerse a través de organismos vivos que controlen y prevengan las plagas 
que afectan al café.  
4.1.4.3 Fungicidas 
 
Los fungicidas son productos tóxicos de origen químico o biológico que previenen y 
controlan la aparición de enfermedades causadas por hongos en cultivos, plantas y 
animales. Los hongos según la Sociedad Americana de Fitopatología son la causa 
principal de la pérdida de los cultivos a nivel mundial.9 
 
La aplicación de los fungicidas en las plantas se realiza a través del rociado, 
pulverizado o por revestimiento sobre las hojas, los frutos o las semillas para evitar 
la propagación de las enfermedades de hongos en los cultivos. 
 
La importancia de los fungicidas se basa en que las enfermedades son comunes en 
las plantas, a menudo producen un impacto económico significativo en el 
rendimiento y calidad, lo que nos indica que el manejo de enfermedades es un 
componente esencial en la producción de la mayoría de los cultivos. En un sentido 
general, existen tres razones principales por las cuales se utilizan los fungicidas: 
 
(1) Para controlar a la enfermedad durante el establecimiento y desarrollo de un 
cultivo. 
 
(2) Para incrementar la productividad de un cultivo y reducir sus daños. Los cultivos 
alimenticios enfermos pueden producir menos si las hojas necesarias para la 
fotosíntesis son afectadas por una enfermedad. Los daños pueden afectar las partes 
                                                 
8 TORO M., Juan Manuel. La apuesta en Risaralda son los cafés especiales. En: El Diario. Pereira: (12 de 
Mayo de 2016), Disponible en http://www.eldiario.com.co/seccion/ECON%C3%93MICA/la-apuesta-en-
risaralda-son-los-caf-s-especiales1605.html  
9 McGRATH, Margaret T. ¿Qué Son Los Fungicidas? {En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 2017}. 
Disponible en https://www.apsnet.org/EDCENTER/INTROPP/TOPICS/Pages/fungicidesSpanish.aspx  
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comestibles del cultivo o, en el caso de cultivos ornamentales, pueden perder su 
vistosidad; en ambos casos se puede afectar el valor comercial del cultivo. 
 
(3) Para mejorar el período de almacenamiento y la calidad de las plantas y los 
productos cosechados. La de las pérdidas por enfermedades ocurren después de 
la cosecha, durante el almacenamiento. Los hongos a menudo echan a perder 
(hacen inutilizable) frutas, hortalizas, tubérculos y semillas almacenadas. Algunos 
hongos que infectan granos producen toxinas (micotoxinas), que producen 
trastornos severos e incluso la muerte de los seres humanos y animales que las 
consumen”.10 
 
Clasificación de los Fungicidas  
 
Los fungicidas se clasifican de dos formas; la primera forma de clasificarlos es 
según su modo de acción y la segunda es según su composición. 
 
Tipos de fungicidas según su modo de acción: Los fungicidas se dividen en dos 
tipos según su modo de acción y clasifican de la siguiente manera: 
 
Fungicidas Protectores: También denominados Fungicidas de Contacto y se aplica 
antes de que la temporada de esporas de los hongos lleguen a las plantas, y se 
denominan de contacto o protectoras porque únicamente actúan en la superficie en 
donde se realizó la aplicación del producto y es allí donde actúa, evitando que las 
esporas penetren la planta. 
 
Fungicidas Erradicadores: También denominados Fungicidas sistemáticos o 
sistémicos este tipo de fungicidas se aplica a plantas que han sido afectadas ya por 
un tipo de hongo. Este tipo de fungicida es absorbido por la planta a través del follaje 
y/o la raíz y de esta manera es absorbida por toda la planta hasta que cuando 
recorra toda la planta es atacado el hongo, liberando así a la planta de este agente. 
 
Tipos de fungicidas según su composición: Los fungicidas se clasifican en una gran 
variedad de tipos según su composición, pero los más destacados son los 
siguientes: 
 
Compuestos de Cobre: En este grupo se encuentran los fungicidas compuestos por 
su gran mayoría o derivados de compuestos de cobres entre los cuales se pueden 
                                                 
10 Ibid.  
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encontrar el oxicloruro de cobre, carbonato de cobre, cromato de cobre, sulfato de 
cobre, oleado de cobre y sulfato de cobre.  
 
Compuestos de Mercurio: En este grupo se encuentran los fungicidas derivados de 
compuestos del mercurio como el lactato de mercurio, cloruro mercurioso, oxido 
mercúrico, PMA (acetato fenilmercúrico). 
 
Compuestos de Estaño: En este grupo se encuentran los fungicidas derivados de 
compuestos de estaño como el óxido de estaño de butilo, Pilctran, acetato de 
fentina. 
 
Compuestos de Azufre: Entre los que se encuentran la cal de azufre y sofril. 
 
Pereira y el Área Metropolitana Centro Occidente (AMCO) hacen parte de Eje 
Cafetero, que es donde se concentra la mayor cantidad de los cultivos del café 
producido en Colombia y según Federación Nacional de Cafeteros el Departamento 
de Risaralda cuenta con 50.260 Hectáreas cultivables de café.11 
 
El café es un arbusto pequeño, el cual es un cultivo susceptible a este tipo de 
enfermedades causadas por agentes fitopatógenos tales como la roya, mancha del 
cafeto y mancha de hierro por esta razón es muy importante el uso de fungicidas en 
la producción del café para asegurar la calidad de la producción y mitigar el riesgo 
de contaminación de los cafetales.  
 
En 2011 Asociación Nacional del Café (ANACAFE), envió un comunicado a nivel 
nacional debido a que se observó un incremento de la roya en las regiones cafeteras 
del país por esta razón se adoptaron medidas correctivas y preventiva tales como 
realizar inspecciones a los cultivos a nivel nacional, acompañar por medio de la 
entidad los ciclos de producción del café en las regiones y planificar aplicaciones de 
fungicidas según las necesidades del finca para controlar así la roya en las fincas 
cafeteras de país.12 
 
 
                                                 
11 FEDERACION NACIONAL DE CAFETEROS {En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 2017}. Disponible 
en https://www.federaciondecafeteros.org/clientes/es/quienes_somos/119_estadisticas_historicas/  
12 ANACAFE {En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 2017}. Disponible en 
https://www.anacafe.org/glifos/index.php/Recomendaciones_Control_Roya  
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4.1.4.4 Herbicidas 
 
Los herbicidas son productos químicos, agroquímicos y fitosanitarios que evitan el 
crecimiento y desarrollo de las plantas adventicias, o como comúnmente son 
conocidas, las malas hierbas, que pueden ser producidas por el suelo en donde se 
encuentra el cultivo o plantas parasitarias inherentes al cultivo.  
 
Las plantas adventicias, malas hierbas o maleza como son comúnmente conocidas 
son aquellas hiervas que crecen alrededor de las plantas y/o cultivos pero que no el 
hombre no las quiere allí. 
 
Las plantas adventicias cuentan la mayoría con las mismas características que son 
la fácil dispersión ya que suelen hacerlo por el viento o arrastradas por el agua. 
 
Los problemas que generan las plantas adventicias a los cultivos son varios, pero 
los más relevantes para las plantas generalmente son la de la reducción de la 
cosecha, debido a que la planta parasitaria utiliza los recursos como el agua, luz y 
el espacio y reduce la cosecha del cultivo. Igualmente afecta el proceso de 
recolección ya que para realizar un proceso de recolección se debe de apartar la 
planta parasita, y esto eleva el costo de la mano de obra y aumenta el tiempo de 
recolección. 
 
Los herbicidas se clasifican de diversas maneras y se agrupan en tres grandes 
grupos que se clasifican como de acción, aplicación y momento y además como lo 
muestra la figura 6 los herbicidas se clasifican según su función, según la cantidad 
o según la planta adventicias que combaten.  
 
Los herbicidas de acción total son aquellos herbicidas fitosanitarios que se aplica 
con el fin de controlar la totalidad de las plantas adventicias que existen, sin 
discriminación o especializarse en un tipo de planta. El componente activo más 
comercializado en los herbicidas totales es el glifosato.  
 
El herbicida de acción selectiva es aquel que elimina un tipo específico de planta 
adventicia preservando el resto del cultivo en los cuales se conocen los herbicidas 
de maleza de hoja ancha y de hoja estrecha. 
 
Los herbicidas de residuales son aquellos que se utilizan para eliminar las plantas 
adventicias del pie de los árboles, este tipo de herbicida se aplica directamente en 
34 
 
el suelo, que crea una partícula en el suelo que, si cualquier maleza la traspasa, le 
propina la muerte a la maleza. 
 
Los herbicidas de foliar estos herbicidas son aquellos que son dirigidos para las 
hojas o el follaje de las plantas y va dirigido a la destrucción de las hojas y tallos 
afectadas por plantas adventicias sin afectar la raíz del cultivo. 
 
También existen herbicidas presiembra, preemergencia y postemergencia.  
 
Los herbicidas de presiembra son los cuales se aplican al directamente al terreno 
desnudo y es utilizado cuando se necesita destruir la maleza antes de sembrar el 
cultivo. 
 
Los herbicidas preemergencia es aquel que se aplica de la emergencia es decir que 
cuando parte del cultivo ya ha tenido casos de maleza y se pretende que no se 
propague a todo el cultivo. 
 
Los herbicidas de postemergencia y la cual se aplica al control de las malas hiervas 
posteriormente a un caso afectación y de control de plantas adventicias.   
 
Figura 6. Clasificación de los Herbicidas 
 
 
  Fuente: Agroterra 
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4.1.4.5 Fertilizantes 
 
“Los fertilizantes son sustancias que contienen elementos o compuestos químicos 
nutritivos para los vegetales, en forma tal que pueden ser absorbidos por las plantas. 
Se los utiliza para aumentar la producción, reponer y evitar deficiencias de 
nutrientes y propender al mejoramiento sanitario de las plantas. Algunos de los 
efectos perjudiciales de su uso son el aporte de nitratos a las capas de agua en las 
áreas de cultivos intensivos, concentraciones de pesticidas, bacterias y residuos 
agroquímicos. Por ello, deben seguir ajustándose las cantidades que se aplican a 
las necesidades de los cultivos, mejorar la composición de pesticidas y fertilizantes 
y manejar las plagas en forma integral. Además, se deben respetar las precauciones 
indicadas en las etiquetas de los envases y productos. 
 
Los fertilizantes aportan a los cultivos nutrientes principales a las plantas como los 
elementos de nitrógeno (N), fosforo (P) y potasio (K) también aportan nutrientes 
secundarios tales como el Calcio (Ca), Magnesio (Mg), Sodio (Na) y Azufre (S) esto 
a nivel de nutrientes esenciales de nivel principal y secundario pero además aportan 
micronutrientes necesarios para las plantas tales como el Boro (B), Cobalto (Co), 
Cobre (Cu), Hierro (Fe), Manganeso (Mn), Molibdeno (Mb) y Zinc (Zn) los cuales 
son esenciales para el crecimiento de las plantas. 
 
Los fertilizantes y abonos orgánicos están formados por desechos y residuos de 
plantas y animales. Los fertilizantes orgánicos están compuestos por desperdicios 
provenientes del tratamiento industrial de partes de plantas y animales (harinas de 
huesos, pescado y semillas de algodón, guano de aves marinas, sangre seca, 
desperdicios de cuero). Por lo general se los utiliza en la horticultura intensiva. 
Tienen altos contenidos de nitrógeno y fósforo, que pueden ser absorbidos por las 
plantas en su totalidad y su aplicación en grandes cantidades, no presenta los 
riesgos de las dosis equivalentes de fertilizantes inorgánicos. 
 
Los abonos orgánicos contienen mucho carbono y nutrientes vegetales que, por lo 
general, proceden de las plantas que fijaron el carbono. Tal es el caso de los 
desperdicios de las explotaciones mixtas agrícolas y ganaderas, que consisten en 
una mezcla de paja con estiércol animal. 
 
Los abonos verdes provienen de cultivos de gramíneas o leguminosas, realizados 
con el único propósito de incorporarlos al suelo, o bien de dejarlos en superficie 
después de completar su ciclo. Además de mejorar la productividad y aptitud, 
contribuyen a controlar las malezas, insectos perjudiciales y la erosión del suelo, e 
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incluso, pueden proveer forraje para los animales en años de condiciones 
especiales, como también servir de refugio de las distintas especies animales 
silvestres.”13 
 
Para la producción de café es de suma importancia el uso de fertilizantes para 
asegurar los nutrientes principales y nutrientes menores para el inicio del cultivo de 
una plantación de café y asegurar la fertilidad del suelo y disminuir el tiempo de 
crecimiento del cafeto. 
 
En Risaralda los caficultores que estén en curso de renovación de sus cafetales en 
el año 2018 obtendrán apoyo gubernamental, en donde obtendrán 70 pesos en 
fertilizante por cada árbol renovado en sus plantaciones de café. Ya que se tiene 
como meta que el departamento de Risaralda produzca 5 millones doscientos mil 
arrobas de café14 
4.1.4.6 Abonos 
 
El Abono según la definición de Definición ABC es cualquier sustancia orgánica o 
inorgánica que fertiliza la tierra y mejora la calidad del sustrato de este a un nivel 
nutricional para beneficio de las plantas que estén arraigadas en este. 
 
Si abundamos, el abono inorgánico es aquél cuyos nutrientes declarados se 
presentan en forma mineral, obtenida mediante extracción o mediante 
procedimientos industriales de carácter físico o químico. 
 
Los fertilizantes inorgánicos, entre los que se incluyen la cianamida cálcica, la urea 
y sus productos de condensación y asociación y los fertilizantes que contienen 
micronutrientes quelados o complejados, pueden diferenciarse en los siguientes 
tipos de abonos15: 
 
a) Simple: abono nitrogenado, fosfatado o potásico que aporta un único nutriente 
principal. 
                                                 
13 MURO, Elsa. Fertilizantes {En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 2017}. Disponible en 
http://www.cricyt.edu.ar/enciclopedia/terminos/Fertilizant.htm  
14 ARDILA CEDEÑO, Claudia. El 2018 será para incrementar producción aumentando matas de café por 
hectárea. En: Caracol Radio. Pereira: (01 de Enero de 2017), Disponible en 
http://caracol.com.co/emisora/2018/01/02/pereira/1514913884_393384.html   
15 CLICKMIKA, ¿Qué tipos de fertilizantes químicos existen? : (19 de Mayo de 2018), Disponible en 
https://clickmica.fundaciondescubre.es/conoce/100-preguntas-100-respuestas/tipos-fertilizantes-quimicos-
existen/  
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b) Compuesto: abono que aporta al menos dos de los nutrientes principales. 
 
c) Complejo: abono compuesto en el que si se presenta granulado, cada gránulo 
contiene todos los nutrientes en su composición declarada. 
 
d) De mezcla: abono obtenido mezclando en seco varios abonos, sin reacción 
química. 
 
e) Foliar: abono indicado para aplicación a las hojas de un cultivo y absorción foliar 
del nutriente; 
 
f) Líquido: abono en suspensión o solución. Si no tiene partículas sólidas se 
denomina ‘en solución’ y si las tiene ‘en suspensión’. 
 
Ahora se denotará la importancia en cultivo como el café de la fertilización del suelo 
por medio de abonos, como lo resalta la Federación Nacional de Cafeteros “la 
fertilización es una práctica vital en la producción de café porque con buena 
fertilización se tienen plantas vigorosas, sanas, y la producción mejora en su calidad 
y cantidad”16.  
 
De allí la importancia de proveer el suelo con los nutrientes adecuados e idóneos 
para los cultivos, además de la cantidad adecuada para reducir los costos y usar de 
manera óptima los recursos en su debida proporción y de esta manera asegurar la 
calidad de la cosecha. Esto se obtendrá debido a la asesoría profesional de los 
agrónomos con los que cuente el almacén. 
 
Mediante las alianzas comerciales con los proveedores y las casas comerciales, se 
prestará el servicio de análisis de suelos y mediante este se dictaminará la cantidad 
de fertilizantes que necesita el suelo de cada una de las fincas según lo determine 
el estudio de suelo de cada una de ellas. Haciendo así que el agricultor disminuya 
sus costos de producción al aplicarle la cantidad exacta que necesita su tierra y 
prestar un servicio diferenciador a los clientes. 
4.1.4.7 Ferretería 
 
                                                 
16 FEDERACION NACIONAL DE CAFETEROS {En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 2017}. Disponible 
en https://www.federaciondecafeteros.org/pergamino-fnc/CartillaFertilizacinUnExcelenteNegocio.pdf  
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En la ferretería se pueden clasificar en seis tipos de productos a nivel de la ferretería 
que son: 
 
• Acabados y Construcción: En los acabados y construcción se dividen en dos 
tipos que son los productos para la obra negra y los productos para la obra negra.  
 
En los productos de obra negra se encuentran productos como el hierro, los 
herrajes, aceros, perfiles, cemento, gravilla, arena, ladrillos, y demás productos para 
este tipo de obra. 
 
En los productos de obra gris se encuentran productos de tipo como el estuco, 
pintura, cerámica de pisos, cerámica de pared, puertas y demás. 
   
• Ferretería: En la ferretería hay elementos como de cerrajería, herrajes de 
seguridad, aditivos, selladores, adhesivos para pared, artículos de limpieza, 
artículos de medición, artículos de protección y artículos de seguridad industrial y 
en el trabajo. 
 
• Eléctrico: Productos como bombillos e iluminación, tomas, switches, cables, 
tableros, conectores, centros de carga, artículos de instalación y dispositivos 
electrónicos. 
 
• Plomería: Elementos de plomería como conexiones, válvulas, llaves de 
plomería, tuberías, mangueras, y conexiones flexibles, productos de PVC, 
instalaciones sanitarias, instalaciones hidráulicas, tanques, cisternas y 
calentadores.  
 
• Maquinaria: Hidrolavadoras, plantas de luz, soldadoras, bombas de succión 
de líquidos, mezcladoras, equipo de corte, fumigadoras manuales y de motor, 
bombas y motores de riego  
 
• Herramientas:  
 
Manuales tales como cortadoras, tijeras, cepillos, brochas, palas, picos, azadones, 
perforadores, destornilladores, pinzas, llaves, prensas, cucharas, llanas, basculas y 
niveles. 
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Eléctricas, neumáticas y a motor tales como rotomartillos, esmeriladoras, motortool, 
pistolas, clavadoras, caladoras, lijadoras, pistolas, engrapadoras, guadañas y 
sierras. 
 
La otra mitad de la unidad de negocio constará en ferretería, ya que ambas son 
mercados complementarios y se pretende que el agricultor o una persona del común 
que busque productos para su cosecha o su jardín pueda encontrar también 
herramientas complementarias para el mantenimiento y actividades relacionadas 
con la agricultura y jardinería. Ya que por idiosincrasia del colombiano y del 
agricultor colombiano, se pretende que todo lo que busca esté en un mismo lugar y 
es la razón de ser de este proyecto.  
 
4.2 MARCO CONCEPTUAL 
 
ALMACEN AGRICOLA Y FERRETERO: Es un sitio, edificio o local especializado 
en donde se encuentran productos destinados a las actividades afines a agricultura, 
construcción y jardinería y que se encuentran disponibles para el comercio al por 
mayor y al detal. 
 
AGRICOLA: Son todos los productos afines y necesarios para la puesta en marcha 
de un cultivo agrícola como los plaguicidas, fertilizantes, abonos y herramientas 
manuales y eléctricas para el campo. 
 
FERRETERO: Son todos los productos afines y necesarios para la construcción en 
obra negra, obra gris y todos los arreglos menores de fontanería, eléctricos a las 
viviendas.  
 
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD: Es un estudio sistemático que sirve para mitigar el 
riesgo y la incertidumbre de un proyecto y que facilita la toma de decisiones para el 
inicio de operación del proyecto, basándose en herramientas como: la recolección 
de datos, análisis de la competencia y del mercado, análisis económico y financiero 
del proyecto. 
 
INVESTIGACIÓN DE MERCADO: Es la herramienta de investigación para el 
análisis del escenario inicial o en marcha de un proyecto o producto que permite 
generar un diagnóstico inicial de recursos físicos, económicos y de personal, las 
oportunidades, fortalezas, debilidades, amenazas de este. 
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CULTIVOS ORGANICOS O ESPECIALES: Son cultivos de cualquier especie o 
sepa cuyo proceso de producción se realiza por medio de fertilizantes, abonos, y 
plaguicidas de origen animal, vegetal o monofilético. 
 
ASESORIA ESPECIALIZADA: Es una asesoría con un personal agrónomo y/o 
comercial especializado capaz de realizar estrategias de acuerdo con las 
necesidades específicas del cliente. 
 
MERCADO OBJETIVO: Es el segmento de los clientes o grupos de clientes al cual 
va dirigido todas las actividades comerciales, mercadeo y promoción de la empresa 
y el cual es el mercado meta al que van dirigida la demanda de los productos que 
oferta la misma. 
 
4.3 MARCO ESPACIAL 
 
El proyecto se realizará en la ciudad de Pereira, ubicada en el departamento de 
Risaralda, teniendo en cuenta la demanda del Área Metropolitana Centro Occidente 
(AMCO) y Santa Rosa de Cabal. 
 
4.4 MARCO TEMPORAL 
 
El proyecto se desarrolló durante 12 meses, iniciando en el mes de mayo del año 
2017, tiempo necesario para el desarrollo del proyecto, investigación de mercados 
hasta culminar con la realización del plan de negocio. 
 
4.5 MARCO JURÍDICO 
 
RESOLUCIÓN 1167 DE 25 MARZO DE 2010: La resolución por el medio del cual 
el gobierno nacional le da las facultades al ICA (Instituto Colombiano de 
Agropecuario), para registrar, vigilar y reportar los establecimientos que su actividad 
comercial radique en la venta de insumos agrícolas y semillas.17 
DECRETO 410 DE 1971: Por el cual se expide el código de comercio, el cual regula 
el conjunto de normas y preceptos que regulan las relaciones mercantiles en 
Colombia.18 
                                                 
17 INSTITUTO COLOMBIANO DE AGROPECUARIO (ICA) {En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 2017}. 
Disponible en https://www.ica.gov.co/Normatividad/Normas-Ica/Resoluciones-Oficinas-
Nacionales/2010/2010R1167.aspx  
18 SECRETARIA DEL SENADO Decreto 410 de 1971{En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 2017}. 
Disponible en http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo_comercio.html  
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LEY 1375 DE 8 DE ENERO DEL 2010: Por esta ley se establece las tasas de 
prestación de servicios al registro del sistema de información de identificación del 
ganado bovino (SINIGAN).19 
 
5. METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN  
 Este proyecto cuenta con una investigación de tipo mixta ya que cuenta con 
 ambos la integración de ambos enfoques de investigación es decir un 
 enfoque cualitativo y un enfoque cuantitativo 
 Según el tipo de investigación se realizará un plan de comercialización con 
 el evaluar la situación actual de la empresa en el mercado y la recordación 
 que esta genera en sus clientes e identificar las variables que intervienen en 
 esta situación actual. Y así identificadas las variables que intervienen la 
 situación actual crear nuevas estrategias basadas en el plan de 
 comercialización que faciliten la toma de decisiones que mejoren la 
 situación actual de la empresa y lleven a la optimización de las ventas.  
 En este proyecto cuenta intervienen los siguientes tipos de investigación: 
 
• Investigación exploratoria: Estimar el tamaño y las características del 
mercado. 
• Investigación descriptiva: Estudiar las características del mercado en la 
zona a estudiar que en este caso seria, Pereira, el Área Metropolitana Centro 
Occidente y Santa Rosa de Cabal. 
• Investigación correlacional: Definir la afectación con la interacción de 
variables como lo son la marca y la percepción del cliente, así como también 
interactúa esta percepción del cliente con las ventas del almacén. 
 
La investigación tuvo una fase exploratoria en la que se realizaron la 
investigación previa a la información del mercado y del sector agrícola y ferretero 
del país. 
 
La siguiente fase con la que se continuó fue una fase descriptiva ya que se estudia 
la factibilidad de la puesta en marcha de un Almacén Agrícola-Ferretero en la ciudad 
de Pereira teniendo en cuenta a la AMCO y Santa Rosa de Cabal, Derivada de esta 
pregunta, se formuló una hipótesis que se quieren dar respuestas mediante la 
técnica de recolección de datos como es la encuesta a la población de la Pereira, la 
AMCO y Santa Rosa. 
 
                                                 
19 SECRETARIA DEL SENADO Ley 1375 de 8 de Enero del 2010 {En línea}. Fecha. {17 Noviembre del 
2017}. Disponible en http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1375_2010.html  
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De allí se obtiene la fase causal de la investigación ya que teniendo las variables 
dependientes e independientes identificadas y mediante la encuesta realizada a la 
población, mediante el análisis de los datos recolectados se realiza un cruce de las 
variables entre sí y de esta manera se pretende dar la respuesta a la hipótesis 
planteada en la investigación, la cual lleva a la conclusión de esta. 
 
5.1.1 FICHA TÉCNICA DE LA ENCUESTA 
 
 
Ámbito:  Personas de la zona Urbana y Rural de Pereira, la 
AMCO y Santa Rosa de Cabal 
Universo:  Encuesta personal realizada a 384 personas de la 
zona urbana y rural de los municipios objeto de 
estudio.  
Tamaño de la Muestra (n):  384 usuarios encuestados 
División de la Muestra:  En la división de la muestra no se tuvo en cuenta 
ningún tipo de división de la muestra por los 
municipios, si no que se realizó un muestreo 
aleatorio en los municipios del objeto de estudio. 
 
Muestreo:  Muestreó intencional por criterio subjetivo de 
población infinita 
Trabajo de campo:    Mes de marzo 2018 
Error muestral:    5 % 
Intervalo de confianza:   95 % 
Criterio de máxima dispersión:  p = q = 50 
 
Fórmula de Cálculo de la muestra:  𝑛 =
𝑧2∗𝑝∗𝑞
𝑒2
 
Tipo de Análisis:    Univariado 
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5.1.2 ANÁLISIS DE DATOS 
 
 
Gráfica 1 Pregunta Ubicación Encuestado 
 
 
En la gráfica 1 se realizó para saber la ubicación del encuestado a la hora de realizar 
la encuesta en donde el 68,5% de las personas encuestadas son de Pereira, el 
11,3% de las personas encuestadas son de Dosquebradas, el 10,8% de personas 
encuestadas se encuentran en Santa Rosa de Cabal y el 9,4% de personas que 
respondieron la encuesta son de La Virginia. Cabe resaltar que se realizaron 384 
encuestas y las personas de cada municipio encuestadas fueron 263, 43, 42 y 36 
respectivamente.  
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Gráfica 2 Pregunta consumo de producto ferretero o agrícola 
 
En la gráfica 2 se observa la familiaridad que tienen las personas objeto de estudio 
con los productos que se comercializarán en el almacén 343 personas que 
representan el 90,3% de los encuestados han consumido alguna vez un producto 
ferretero o agrícola.  
 
Gráfica 3 Pregunta Desplazamiento hasta Pereira 
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En la gráfica 3 se observa la aceptación de los encuestados para el desplazamiento 
hacia Pereira para la compra de productos agrícolas o ferreteros en donde 320 
personas encuestadas se desplazarían hasta la ciudad Pereira desde sus 
residencias o municipios de residencias hasta la ciudad para adquirir dichos 
productos. 
 
Gráfica 4 Frecuencia Visita Almacén  
 
En la gráfica anterior se puede evidenciar como la frecuencia de visita de los 
encuestados es variable ya que el objeto de estudio son personas tanto del campo 
como de la ciudad y tanto hombres como mujeres, por lo tanto se evidencia la 
diversidad en la frecuencia de visita pero cabe resaltar que del 32,3% de los 
encuestados visita un almacén agrícola o ferretero de forma quincenal. 
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Gráfica 5 Pregunta Productos del Almacén 
 
 
 
En la gráfica 5 se evidencia que los productos que se le preguntaban a los 
encuestados tienen la aceptación de los mismo y serán los que se oferten en el 
almacén que son: con una aceptación del 72,7% Herramientas, con 65,7% Abonos, 
con un 64,4% Fertilizantes, con 58.3 Plaguicidas, con 65,7% Cemento, con un 
62,2% Productos Eléctricos y por último con un 32,6% Estructura Liviana.  
 
Aunque también hay que tener en cuenta los productos propuestos por los 
encuestados que son Pinturas con un 5,5%, Hierro con un 3% que son productos 
que los encuestados espera encontrar en un almacén y que son productos del radar 
de oportunidad del almacén 
.  
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Gráfica 6 Pregunta Tipo de Publicidad del Almacén 
 
En la gráfica 6 se evidencia los medios preferidos por los encuestados para generar 
publicidad del almacén en donde se identifica que el grueso de los esfuerzos 
publicitarios del almacén se debe realizar a los siguientes medios; con un 73,6% 
con volantes y además un 66,9% en vallas publicitarias por la ciudad para generar 
recordación y posicionamiento al punto de venta. 
 
Gráfica 7 Pregunta Ubicación del Almacén 
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En la gráfica anterior se observa que la ubicación escogida por los encuestados 
teniendo en cuenta las variables que se les plantea en la pregunta como lo son: el 
parqueadero, la facilidad de cargue y descargue y la seguridad del sector es la de 
Mercasa con un 65,1% de los encuestados a favor. 
 
 
Gráfica 8 Pregunta Asesoría En Sitio 
 
 
En la gráfica 8 se observa que 86,6% de los encuestados le gustaría recibir una 
asesoría técnica y/o profesional a domicilio y que será uno de los valores agregados 
que ofrecerá el almacén a sus clientes por lo que se evidencia que será de una gran 
aceptación por las personas este valor agregado.  
 
6. ESTUDIO DE MERCADOS 
6.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
 
Esta investigación se realiza por la necesidad de incursionar en el mercado agrícola 
y ferretero, abordando todas las perspectivas posibles, para poder competir y 
penetrar el mercado, brindando un punto de venta muy completo y diferenciador en 
la zona. Por lo consiguiente, la investigación de mercados será una herramienta que 
brindará información de gran utilidad a la hora de determinar de la factibilidad del 
proyecto.  
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6.1.1 Análisis del sector. 
 
A lo largo de la historia el sector de la construcción en Colombia ha tenido un aporte 
significativo en la economía del país, convirtiéndose en uno de los factores más 
importantes e influyentes en su crecimiento, ya que además de ser quien edifica las 
grandes obras civiles y de infraestructura también es una fuente importante de 
generación de empleo. No obstante, el mercado internacional se ha caracterizado 
en los últimos años por su volatilidad y poco crecimiento, que en ocasiones llega a 
ser negativo, mientras que la economía colombiana ha presentado un crecimiento 
positivo e inclusive por encima de lo estimado, sobrepasando incluso a países 
líderes en la región y el continente con economías desarrolladas. 
 
En la tabla 1 se observa el crecimiento proyectado por de América Latina y del 
Caribe del Fondo Monetario Internacional con el estimado del año 2017 y el 
crecimiento proyectado para el año 2018, en donde se proyecta que para el 2018 la 
economía Colombiana se recupere y se proyecta que tenga una recuperación y un 
crecimiento del 3% al final del año el 2018 y en donde los sectores económicos con 
mayor retos y llamados a la recuperación económica es el sector minero, agrícola y 
de la construcción.  
 
Tabla 1. Crecimiento Proyectado PIB América Latina y El Caribe20 
 
 
Fuente: Fondo Monetario Internacional 
                                                 
20Crecimiento del PIB AMERICA LATINA CARIBE 2017-2018. En: Portafolio.  
(10/11/2017). ),{En línea} disponible en:  
https://www.larepublica.co/globoeconomia/fondo-monetario-internacional-mantiene-perspectivas-de-
crecimiento-para-america-latina-y-aumenta-a-3-las-de-colombia-2592478  
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Tabla 2. Comportamiento del PIB por Ramas de Actividad Económica 201721 
 
   Fuente: DANE 
 
La tabla 2 se muestra el comportamiento del PIB por ramas de actividad económica 
en el 2016 y 2017 y crecimiento económico 2016 I y 2017 II. 
 
Para el 2018 según Camacol, el país tendrá un crecimiento en el sector de la 
construcción del 4,6%, para el 2017 el país estuvo en una lenta recuperación en el 
sector de la construcción, y el sector de la vivienda es clave para este año. 
 
Lo anterior, lo ratifica el gobierno nacional ya que para el año 2.017 se estima un 
crecimiento del PIB del 1,8%, cifra similar al pronóstico para el 2018. Además, según 
el informe Balance 2.017 y perspectivas 2.018 presentado por la DANE, para el año 
2.018 de acuerdo con los anuncios del gobierno se prevé que la inversión pública 
en el sector de la construcción sea superior para el año 2018, gracias a proyectos 
de infraestructura, viviendas nuevas y obras civiles. Por otro lado, para el cierre del 
año 2017 la, agricultura, la ganadería, la pesca, entre otras actividades del sector 
según la tabla 2, muestra que subió a 4,9 puntos, del aporte a el producto interno 
bruto del país, dando el aporte más significativo a la economía del país. Lo que 
confirma que para el 2018 el sector de la construcción es donde más inversión 
habrá, por la gran caída que tuvo en el aporte al PIB nacional, que fue de -0,7 
puntos.  
                                                 
21 Comunicado de prensa. Producto Interno Bruto – Cuarto Trimestre y Total Anual 2017. En: DANE 
(15/02/2018). ),{En línea} disponible en:  
http:// http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-
nacionales-trimestrales 
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En contraste, la revista Portafolio asegura que el sector de la construcción crecerá 
un 4,6% pues pronostica una mayor inversión en infraestructura en el 2018; 
mientras que la presidenta de Camacol Sandra Forero Ramírez advierte sobre la 
caída en los indicadores líderes (iniciaciones de obra, ventas y lanzamientos de 
unidades nuevas de vivienda) a pesar de las cifras positivas.  
En ese orden de ideas, para estudiar el comportamiento del sector de la 
construcción, es necesario analizar información del contexto nacional y local, 
teniendo en cuenta aquellas entidades acreditadas para esta labor en Colombia 
como lo son el DANE y CAMACOL, particularmente, aquellos indicadores como el 
ICCV, el PIB del sector, entre otros.  
 
Según el más reciente estudio anual sobre el Producto Interno Bruto del año 2017 
publicado por el DANE, la economía colombiana creció un 1,8% en dicho año, 
siendo otro donde siguió igual la economía del país con respecto al año anterior, ya 
que, en el 2016 según la revista dinero, Colombia registra una caída con respecto 
al 2015 y fue el registro más bajo en los últimos 10 años, que fue del 2%, y para el 
2017 siguió igual. debido a varios problemas en la economía, por decisiones 
políticas que ocasionaron cambios en el país. Por su parte, el sector de la 
construcción tiene una cifra negativa para el 2017 un -0.7% al PIB, presentando una 
variación de 4.1% con respecto al año 2016, según este mismo informe, el 
decremento se debe, a un estancamiento alto en el sector, para el año 2017, y que 
esperan mejorar para el 2018. 
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Gráfica 9 PIB agropecuario, silvícola y pesquero 2017 
 
Fuente: Ministerio de Agricultura  
 
Igualmente, al analizar el informe que brinda el ministerio de agricultura del país, 
sobre el sector agropecuario, silvicultura, caza y pesquero, El Producto Interno Bruto 
Agropecuario – PIB, es el total de bienes y servicios producidos en el país durante 
un período de tiempo determinado. Incluye la producción generada por nacionales 
residentes en el país y por extranjeros residentes en el país, y excluye la producción 
de nacionales residentes en el exterior.  
 
El comportamiento del PIB para las vigencias 2016 – 2017, se presenta a 
continuación:  
- 2016: El sector agropecuario creció 0,5% mientras que la economía en su 
conjunto lo hizo en 2,0% ubicándose 1,5 puntos porcentuales por debajo de la 
economía nacional. 
- 2017 I semestre: Durante el primer trimestre de 2017, la economía en su 
conjunto creció en promedio 1,2% mientras que el sector agropecuario lo hizo en 
6,1%.  
- 2017 II trimestre: Durante el segundo trimestre de 2017, la economía en su 
conjunto creció en promedio 1,3% mientras que el sector agropecuario lo hizo en 
4,4%.  
 
En el año 2017 el PIB trimestral del Sector Agropecuario creció en los dos periodos 
por encima de la economía en 6,6 veces para el primer trimestre y 3,5 veces en el 
segundo trimestre.22 
                                                 
22 MINISTERIO DE CULTURA. Rendicion de Cuentas.{En línea} disponible en:  
https://www.minagricultura.gov.co/Documentos%20Publicos/RENDICION%20DE%20CUENTAS%20-
%20INFORME%202016-2017.pdf 
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6.1.2 Análisis de Mercado 
 
Para la apertura de un almacén agrícola y ferretero en Pereira es necesario hacer 
un análisis del mercado, y tener en cuenta datos importantes del DANE, que 
demuestren cómo se encuentra el mercado al que se piensa entrar y en qué 
condiciones está. Para darle inicio a esto se van a analizar los cultivos que se 
pueden encontrar en Pereira y en lugares aledaños como Dosquebradas, La Virginia 
y Santa Rosa de Cabal. 
 
Actualmente en Pereira, se encuentra en el área censada 30.987 hectáreas 
cultivadas, lo que evidencia que hay un gran mercado potencial por explotar. Debido 
a que es el 17.4% del departamento de Risaralda. 
 
Gráfica 10 Hectáreas Cultivadas Municipio de Pereira 
 
 
Fuente: DANE  
 
Dosquebradas cuenta con 3.208 hectáreas cultivadas como se puede evidenciar en 
el siguiente gráfico. Este municipio no es muy significativo ya que tiene el 1,8% de 
participación de hectáreas cultivadas en Risaralda. 
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Gráfica 11 Hectáreas Cultivadas Municipio de Dosquebradas 
 
 
Fuente: DANE 
 
La Virginia cuenta con 2.185 hectárea cultivadas, en el siguiente grafico se 
demuestra que al igual que el municipio de Dosquebradas tampoco es muy 
influyente en los cultivos, sin embargo, es un lugar para resaltar con respecto a 
Pereira. 
 
Gráfica 12 Hectáreas Cultivadas Municipio de La Virginia 
 
 
 
Fuente: DANE 
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Es oportuno aclarar, que es un municipio que es muy cercano a Pereira, y que tiene 
una gran participación en Hectáreas cultivadas como lo es, Santa Rosa de Cabal 
que, según los datos arrojados por el DANE, Santa Rosa cuenta con un 12.8% de 
la participación de hectáreas cultivadas en Risaralda, generando un gran aporte, y 
una oportunidad de mercado grande para atacar. Dando un total de 22.893 
hectáreas cultivadas como se puede evidenciar en el siguiente gráfico. 
 
Gráfica 13 Hectáreas Cultivadas Municipio de Santa Rosa de Cabal 
 
 
Fuente: DANE 
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Gráfica 14 Participación de Hectáreas Cultivadas por Municipio en Porcentaje 
 
 
Fuente: DANE  
 
 
El departamento de Risaralda cuenta con 14 municipios, de los cuales 4 de ellos se 
han contemplado en el estudio, cabe resaltar que en la gráfica 14 se puede 
evidenciar que para el punto de venta es importante contar con estos 4 municipios 
que  con el 33,2% de la participación de Hectáreas cultivadas en el departamento 
de Risaralda y con un promedio del 8,3% dejando un porcentaje bastante positivo 
para el mercado objetivo y la oportunidad del punto de venta, dando como 
oportunidad un total de 59.273 hectáreas cultivadas de los municipios contemplados 
en el estudio una cifra bastante interesante y positiva. 
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Tabla 3. Participación en (Ha) de los Municipios Contemplados en el Estudio. 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
5.1.3 Análisis de la competencia 
 
Analizando la competencia, los almacenes agrícolas y ferreterías en Pereira, se 
puede evidenciar, que Pereira en estos momentos, tiene modelos de negocio como 
ferreterías o charrerías de barrio, que son abundantes en los diferentes sectores de 
la ciudad, y estas se dedican a la venta de productos para la construcción, por 
ejemplo, en Cuba, uno de los barrios más grandes y poblados de Pereira, se 
encuentra ConstruEje, que es una de las ferreterías de mayor influencia en el sector, 
donde se dedica no solo a la venta minorista, si no a la venta al por mayor, ya que 
se dedica a surtir a las pequeñas ferreterías de la ciudad. 
 
 
El sector de la construcción en Risaralda ha tenido un crecimiento los últimos años, 
teniendo en cuenta que también es un sector muy informal ya que en los barrios hay 
cacharrerías y ferreterías pequeñas que ofertan productos de gran demanda, como 
las puntillas, arandelas, martillos, entre otros productos comunes, pero lo que 
pretende FerreAgro al incursionar con la línea ferretera es innovar con productos de 
calidad y prestar en asesoría especializada en las diferentes obras de la ciudad.  
 
En el estudio se tendrá en cuenta estadísticos de obras aprobadas en Pereira y 
Dosquebradas que en el 2016 el área aprobada fue de 730.774 metros cuadrados 
en construcciones y edificaciones, registrando un crecimiento del 36.4% con  
relación al 2015. 
 
MUNICIPIO PARTICIPACIÓN CANTIDAD EN MILES Ha
PEREIRA 17,40% 30.987                                 
SANTA ROSA DE CABAL 12,80% 22.893                                 
LA VIRGINIA 1,20% 2.185                                    
DOSQUEBRADAS 1,80% 3.208                                    
SUMA 33,20% 59.273                                 
PROMEDIO 8,30% 148.181                               
DEP. RISARALDA X Ha MUNICIPIOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
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Gráfica 15. ACTIVIDAD EDIFICADORA SEGÚN LICENCIAS DE CONSTRUCCIÓN EN M2 
 
 
Fuente: CAMACOL  
 
Por otro lado, el sector de la construcción se mueve por licitaciones del estado y 
para ello se debe licitar con cumplimiento de fechas y precios favorables para a si 
ganarlas. Para el 2018 el sector de la construcción espera un repunte debido a que 
su crecimiento cayo por esta razón para el año 2018 se incentivara proyecto de 
vivienda nueva, construcción de complejos de oficinas, apartamentos, centros 
comerciales, el nuevo centro de desarrollo de negocios de la ciudad, obras civiles y 
demás proyectos. Lo que ayudaría que al finalizar el 2018 el PIB de la construcción 
genere un aporte del 2.8%. 
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Tabla 4. Análisis de la Competencia Agrícola  
 
 
Fuente: Propia 
 
Para tener una idea clara de cómo se encontraría el almacén FerreAgro en el 
mercado se realizó un estudio de la competencia. Los datos que arrojó dicha 
investigación se evidencian en las tablas 4. Existen 2 competidores muy fuertes en 
el municipio de Pereira, que son: Coodegar, que es la cooperativa de ganaderos de 
Risaralda, con este punto de venta se ve que, tiene una excelente ubicación, un 
nivel de variedad de portafolio alto, lo que indica que es un competidor bastante 
fuerte y reconocido en la zona. Por otro lado, la tabla muestra a Coopcafer, que es 
la cooperativa de caficultores de Risaralda, este cuenta con un punto de venta que 
es de los más representativos, con un respaldo financiero y comercial muy alto. 
 
En los municipios de Santa Rosa De Cabal, La Virginia y Dosquebradas se tienen 
en cuenta el principal competidor de cada municipio, debido a que en cada municipio 
se encuentra el fenómeno de las despensas agrícolas que son negocios muy 
pequeños y no son competencia directa para el tipo de almacén que se pondrá en 
marcha. Por este motivo solo se considerará el competidor más representativo de 
cada municipio. 
 
En Santa Rosa de Cabal se encuentra Insuagro Araucarias que es el almacén 
agrícola que es el almacén agrícola referente en el municipio, que tiene una 
variedad de portafolio limitada debido a que carecen de espacio en el punto de 
venta, además por su ubicación en toda la plaza de mercado, su disponibilidad de 
parqueo es limitada ya que, por la alta cantidad de puntos de venta en el sector 
sufre de saturación de flujo peatonal y vehicular.   
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En el municipio de La Virginia se encuentra DistriCampo que es el almacén agrícola 
de mayor trayectoria y tradición en el municipio, cuenta con una muy buena gama 
de productos, pero debido a su ubicación municipal su variedad de portafolio y 
crecimiento es limitado, dando pie a que los clientes se vean obligados a 
desplazarse a Pereira. 
 
Dosquebradas carece de almacenes agrícolas en el municipio, Coopcafer es el 
punto de venta más representativo del mismo y por ende es el competidor tomado 
en cuenta en la investigación. Cabe resaltar que Coopcafer es un punto de venta 
fuerte en venta de insumos agrícolas y en las demás líneas el cliente prefiere 
desplazarse a Pereira. 
 
La tabla 4 es una lista de almacenes agrícolas, que se ubican en los municipios de 
Pereira, La Virginia, Dosquebradas y Santa Rosa. En esta tabla se evidencia los 
competidores del sector agrícola más representativos de la zona AMCO. 
 
En la primera columna, se puede ver el municipio de Risaralda en donde está 
ubicado, en la segunda columna se puede ver el sector comercial del 
establecimiento donde está situado. 
 
 En la tercera columna se puede observar el nombre del establecimiento comercial. 
A continuación en la cuarta columna, el tipo de negocio, el cual se divide en 2 tipos 
determinados, que son los siguientes: 
 
• Agrícola: Son los almacenes dedicados únicamente, a la venta de productos 
para el agro, como fertilizantes, abono, agroquímicos entre otros productos. 
 
•  Agro-veterinario: Son los almacenes que adicional de dedicarse a 
comercializar productos para el agro también se dedican a ofertar productos para la 
ganadería, porcicultura, avicultura, entre otros.  Ahí entran productos, 
especializados para las enfermedades y la nutrición de los animales. 
 
 En la quinta columna se puede encontrar la ubicación, en la cual se miden los 
rangos respectivamente donde 1 es el nivel más bajo y 5 es el más alto, en los 
puntos de venta ubicados en los municipios se determina la ubicación por la 
cercanía que tienen a la galería o plaza de mercado, que es donde se concentra el 
mayor flujo de clientes, siendo 1 los más alejados de dicha variable y siendo 5 los 
ubicados en la plaza de mercado. 
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 En la ciudad se califica la variable de ubicación por el fácil acceso al punto de venta, 
facilidad de parqueo, facilidad de llegada a las diversas horas del día y la tradición 
de la ubicación del este tipo de almacenes 
 
Así mismo en la sexta columna se hace referencia al nivel de variedad en portafolio, 
tomando en cuenta la variable de diversificación de portafolio y la disponibilidad de 
opciones que tiene el punto de venta hacia el cliente, es importante resaltar que la 
calificación más alta es la que mejor diversificación tiene y líneas disponibles ofertan 
al cliente. Y siendo bajo los puntos de venta que tienen una o dos líneas para ofertar 
el cliente. En esta columna se medirá con los tres niveles; los cuales son: siendo la 
peor calificación bajo, medio y alto la mejor calificación. 
 
En la séptima columna al igual que en la quinta se ven los rangos numéricos del 1 
al 5 (1 siendo el más bajo y 5 el más alto), en esta columna se encuentra el nivel de 
asesoría. La cual se califica según el nivel académico con el que cuenta el personal 
de cada competidor, el nivel de experiencia con el que cuenta el personal en el 
gremio y la calidad del servicio prestada a los clientes siendo el nivel 5 el punto de 
venta con los asesores mejor preparados y la calidad del servicio prestada, y el nivel 
1 el punto de venta con los asesores que carecen de conocimiento y experiencia a 
la hora de asesorar el cliente y una baja calidad de servicio prestado. 
 
La última columna hace referencia a los comentarios separados respectivamente 
por el sector y el establecimiento. 
 
Tabla 5. Análisis de la Competencia Ferretera 
 
 
 
La tabla 5 es una lista de almacenes Ferreteros, que se ubican en los municipios de 
Pereira, La Virginia, Dosquebradas y Santa Rosa. En esta tabla se evidencia los 
competidores del sector ferretero más representativos de la zona AMCO. 
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Cabe resaltar que, en los municipios de Santa Rosa De Cabal, La Virginia y 
Dosquebradas se tienen en cuenta el principal competidor de cada municipio, 
debido a que en cada municipio se encuentra el fenómeno de las cacharrerías que 
son negocios muy pequeños y no son competencia directa para el tipo de almacén 
que se pondrá en marcha. Por este motivo solo se considerará el competidor más 
representativo de cada municipio. Homecenter, es la única superficie comercial en 
Risaralda que tiene un modelo comercial y de atención al cliente como lo tienen 
ellos, por ende, son la competencia más alta, que tiene el punto de venta. Adicional 
al ser una gran superficie comercial lo volúmenes de compra y adquisición de 
promociones y precios hace que competir frente a ellos sea bastante difícil. Por otro 
lado en Pereira existen otros dos puntos de venta que aparte de vender al público 
también funcionan como proveedores o distribuidores de algunos puntos de venta 
en el sector. Dichos puntos de venta mencionados anteriormente son: Construeje y 
Ferroeléctricos JJ. 
 
En los municipios de la Virginia, Dosquebradas y Santa Rosa de Cabal existen 
puntos de venta que suplen la necesidad de algunos productos a los clientes pero 
que por su lejanía carecen de precios competitivos y disponibilidad de inventario, 
debido a esto los clientes al necesitar materiales más específicos en una 
construcción u obra, deben desplazarse a Pereira a la búsqueda de estos productos. 
En Santa Rosa existe Ferretornillos que es el punto de venta más representativo del 
municipio pero su excelente ubicación lo hace de difícil acceso, ya que al estar 
ubicado en la galería, el parqueo es bastante complicado. Y la alta demanda hace 
que su servicio se vea en algunas ocasiones limitado. 
 
Por otra parte, en la Virginia se encuentra Construrama, que es el almacén ferretero 
más representativo pero carece de personal capacitado para la asesoría y de 
diversificación de portafolio haciendo que sus clientes se deban desplazar a Pereira 
en busca de productos más específicos. 
 
Para finalizar la descripción de los competidores, se encuentra en Dosquebradas, 
La gran ferretería, que es un punto de venta de hace muchos años pero con su 
cercanía a Pereira, se hace más atractivo el desplazamiento hacia Pereira. 
 
En la primera columna, se puede ver el municipio de Risaralda en donde está 
ubicado, en la segunda columna se puede ver el sector comercial del 
establecimiento donde está situado. 
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En la tercera columna se puede observar el nombre del establecimiento comercial. 
A continuación, en la cuarta columna, el tipo de negocio, el cual se denomina como: 
 
• Ferretero: Son los almacenes dedicados a la comercialización de productos, 
para la construcción, utilidades varias para el hogar, como puntilla, tornillería, hierro, 
cemento, pintura, entre otros. 
  
En la quinta columna se puede encontrar la ubicación, en la cual se miden los rangos 
respectivamente donde 1 es el nivel más bajo y 5 es el más alto, en los puntos de 
venta ubicados en los municipios se determina la ubicación por la cercanía que 
tienen a la galería o plaza de mercado, que es donde se concentra el mayor flujo de 
clientes, siendo 1 los más alejados de dicha variable y siendo 5 los ubicados en la 
plaza de mercado. 
 
En la ciudad se califica la variable de ubicación por el fácil acceso al punto de venta, 
facilidad de parqueo, facilidad de llegada a las diversas horas del día y la tradición 
de la ubicación del este tipo de almacenes 
 
Así mismo en la sexta columna se hace referencia al nivel de variedad en portafolio, 
tomando en cuenta la variable de diversificación de portafolio y la disponibilidad de 
opciones que tiene el punto de venta hacia el cliente, es importante resaltar que la 
calificación más alta es la que mejor diversificación tiene y líneas disponibles ofertan 
al cliente. Y siendo bajo los puntos de venta que tienen una o dos líneas para ofertar 
el cliente. En esta columna se medirá con los tres niveles; los cuales son: siendo la 
peor calificación bajo, medio y alto la mejor calificación. 
 
En la séptima columna al igual que en la quinta se ven los rangos numéricos del 1 
al 5 (1 siendo el más bajo y 5 el más alto), en esta columna se encuentra el nivel de 
asesoría. La cual se califica según el nivel académico con el que cuenta el personal 
de cada competidor, el nivel de experiencia con el que cuenta el personal en el 
gremio y la calidad del servicio prestada a los clientes siendo el nivel 5 el punto de 
venta con los asesores mejor preparados y la calidad del servicio prestada, y el nivel 
1 el punto de venta con los asesores que carecen de conocimiento y experiencia a 
la hora de asesorar el cliente y una baja calidad de servicio prestado. 
 
La última Columna hace referencia a los comentarios separados respectivamente 
por el sector y el establecimiento. 
 
 
64 
 
5.2 Estrategias de Mercado 
 
5.2.1 Concepto del producto 
 
El almacén Agrícola Ferretero, será un almacén detallista donde se dedicará a 
comercializar productos afines al agro y la construcción, fusionando dos líneas que 
son la agrícola y la ferretera que, aunque difieren, son complementarias. 
 
Como se mencionó en el anterior párrafo, este punto de venta trabajará con dos 
líneas de negocio, por un lado, está la línea agrícola que con todo su portafolio se 
piensa cubrir la demanda de fertilizantes, abonos, agroquímicos, orgánicos y entre 
otros productos que requiera la zona. Por otro lado, la línea ferretera le aportará al 
punto de venta diversificación al portafolio, la cual figurará como un elemento 
complementario. Bien se sabe que un agricultor puede hacer cualquier tipo de obra 
de construcción en su finca, y el punto de venta estará preparado para atender su 
necesidad en caso de requerir materiales para obra negra o para obra blanca. 
 
Para ofertar calidad y diversificación en el punto de venta la empresa contará con 
las siguientes marcas y productos a disponibilidad de los clientes: 
 
 
Tabla 6 MARCAS FERRETERAS Y AGRÍCOLAS 
 
Logo Marca Descripción Productos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BELLOTA 
 
Bellota es una 
marca de origen 
español en el 
Valle de Legazpi 
se originó bajo 
la Corporación 
Patricio 
Echevarria 
siempre 
asociado con el 
hierro y las 
herramientas 
manuales y hoy 
cuenta en 
Colombia con 
 
✓ Herramient
as manuales  
✓ Trabajo 
agrícola 
✓ Trabajo en 
Construcción 
✓ Forjadas 
✓ Alta 
calidad  
✓ Confort  
✓ Respaldo 
✓ Más de 70 
ítems en su que 
pueden ser 
utilizados en el 
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herramienta 
Agrícola, 
Ferretera y de 
Construcción 
con más de 
+350 productos 
agro y la 
construcción. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(APEX) 
 
Nicholson 
Collins 
Atila 
Lufkin 
SATA 
WELLER 
 
APEX Es una 
multinacional de 
origen 
estadounidense 
consolidada 
presencia en 
mercados como 
los Estados 
Unidos, 
Norteamérica, 
Latinoamérica y 
Centroamérica   
con productos 
de alta calidad 
para los 
sectores 
agrícola, 
construcción, 
metalmecánica, 
electrónico 
automotriz  
 
 
✓ Herramient
as manuales 
marca Nicholson, 
Collins y Atila  
✓ Set de 
Herramientas 
para 
especializada 
para la 
construcción, 
automoción, 
electricidad y 
electrónica marca 
Lufkin, SATA y 
WELLER. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ciplas es una 
compañía líder 
en Colombia 
dedicada a la 
transformación y 
comercialización 
de productos 
fabricados con 
polipropileno, 
telas y cuerdas. 
 
 
✓ Telas 
sintéticas para 
usos en la 
industria, 
agricultura y 
construcción. 
✓ Tela 
protecplas, ideal 
para ser usado en 
cerramiento de 
obras civiles e 
interiores 
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CIPLAS 
Ciplas provee 
productos de 
calidad para los 
sectores: 
 
Agroindustriales, 
petroquímicos, 
alimentos 
concentrados 
para animales, 
fertilizantes, 
alimentos para 
consumo 
humano, 
construcción, 
minería y 
textiles, entre 
otros. 
✓ Tela 
propivida,  
✓ Telas 
geotextiles, para 
Control de 
erosión, refuerzo 
de suelos, 
filtración y 
separación entre 
capas de 
materiales, 
aplicaciones en 
ingeniería civil 
✓ Telas 
especiales, usos 
especializados 
como lona paisaje 
para rellenos 
sanitarios,  
✓ lonas 
multiusos, telas 
agromulch para 
cubre suelos y  
✓ cultivos 
hidropónicos, 
telas  
✓ Arpilleras 
de alto gramaje. 
✓ Cuerdas. 
✓ Rafia 
✓ Cintas en 
polipropileno 
retorcidas 
✓ Cabuyas 
✓ Sunchos 
✓ Manilas 
✓ Soga 
Trenzada 
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EINHELL 
EINHELL es una 
marca de origen 
alemán la cual 
cuenta con 50 
años de 
tradición en el 
mercado alemán 
y operación en 
más de 70 
países con 
productos de 
herramienta 
eléctrica manual 
y maquinas 
estacionarias 
entre otros. 
✓ Herramient
a de Mano 
Eléctrica 
(Taladros, 
Martillos 
Neumáticos, 
Pulidoras, 
Lijadoras, Sierras 
Circulares, Llave 
de Impacto, 
Aspiradoras y 
entre otras 
herramientas 
eléctricas 
manuales.) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ALMASA 
 
Alambres y 
Mallas S.A. 
(Almasa) es una 
empresa que 
tiene una 
tradición de 60 
años en el 
mercado 
Colombiano 
dedicada a la 
fabricación de 
productos a 
base de acero 
para sectores 
como la 
construcción, 
metalmecánica y 
el agro. 
 
✓ Alambre 
de Púa 
✓ Laminados 
✓ Cerramient
o en Alambre 
✓ Perfileria 
en Acero 
✓ Alambres 
aisladores 
térmicos 
✓  Alambre 
Galvanizado 
✓ Alambre 
Brillante 
✓ Mallas 
✓ Juntas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PQA  
 
PQA es una 
empresa con 25 
años de 
tradición en el 
mercado 
Colombiano y 
 
✓ Geomemb
rana 
✓ Lamina en 
Bolsa 
✓ Lamina en 
Termoencogido 
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(Productos 
Químicos 
Andinos S.A) 
que se dedica a 
la producción y 
comercialización 
de películas 
plásticas de 
calidad para 
usos agrícolas, 
industriales y 
ambientales 
✓ Plásticos 
Acolchados 
✓ Agromulch 
✓ Camas 
Hidropónicas para 
cultivos 
✓ Cubiertas 
Plasticas para 
Invernaderos 
✓ Tanques 
para Aguas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(Federación 
Nacional de 
Arroceros) 
 
 
La Federación 
Nacional de 
Arroceros de 
Colombia es una 
asociación de 
carácter gremial 
con presencia a 
nivel nacional a 
través de su 
federación y la 
cual fue 
establecida en el 
año 1947 y la 
cual lleva más 
de 70 años 
llevando 
soluciones a los 
arroceros y al 
agro 
colombiano. Es 
allí donde 
Fedearroz se 
convierte en 
productor y 
comercializador 
de 
agroquímicos, 
semillas y 
plantas 
 
✓ Herbicidas 
Byspifired 
Butarcol 
Fedeamina 
Glifofed 
Oxafed 
Propanil 
Picofed 
Entre otros  
 
 
✓ Insecticida
s 
Abafed 
Amifed 
Insectrina 
Monocrofotos 
Entre otros 
 
✓ Fungicidas 
Duofed 
Azofed 
Carbendazim 
Kasumin 
Mancozeb 
Tratafed 
Validacin 
Entre otros  
 
✓ Semillas 
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SYNGENTA 
 
SYNGENTA 
nace de la fusión 
de las dos 
empresas más 
importantes del 
sector agrícola 
en la labor de 
protección de 
cultivos y 
semillas en el 
mundo como 
Novartis y 
Zeneca en el 
año 2000 e 
inician 
operaciones en 
Colombia en el 
año 2001 
 
✓ Herbicidas 
✓ Insecticida
s 
✓ Fungicidas 
✓ Tratamient
os de Semillas 
✓ Asesoría 
Técnica  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
SAFER 
 
Es una empresa 
Colombiana 
dedicada a la 
producción y 
comercialización 
de productos 
biológicos para 
los cultivos y el 
agro. 
 
✓ Microorga
nismos 
biocontroladores 
✓ Extractos 
de plantas 
✓ Micorrizas 
✓ Fertilizante
s 
✓ Fungicidas 
y Bactericidas 
minerales 
✓ Coadyuda
ntes 
✓ Trampas y 
Feromonas 
✓ Asesorias 
Tecnicas 
✓ Análisis 
Fitosanitarios 
 
 
 
 
  
✓ Abonos 
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YARA 
Yara es una 
multinacional es 
una empresa 
noruega 
fundada en 
1905 cuya 
principal 
actividad es la 
conversión de la 
energía, los 
minerales y el 
nitrógeno del 
aire en 
productos 
agrícolas y 
soluciones para 
la industria. 
En Colombia 
inicio labores 
comerciales en 
el año 1992 y 
desde entonces 
ha estado 
acompañando el 
desarrollo de 
agro colombiano 
✓ Elementos 
menores 
✓ Soluciones 
Nutritivas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CIAMSA 
 
CIAMSA es una 
empresa 
Colombiana que 
desde el 2002 
cuenta con su 
división agrícola 
que inicio con 
productos 
dirigidos a los 
cultivos 
azucareros 
colombianos 
pero con el 
tiempo 
ampliaron la 
 
✓ Fertilizante
s 
✓ Mezclas a 
la Medida 
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gama de sus 
fertilizantes y 
hoy dirigen sus 
fertilizantes a 
todo el campo 
colombiano con 
fertilizantes, 
materias primas 
y asesoría 
técnica a los 
cultivos. 
Fuente: Propia  
 
 
5.2.2 Concepto del Proyecto  
 
El proyecto busca identificar la existencia de una demanda suficiente para encontrar 
la necesidad de mejorar dos tipos de negocio que existen a nivel nacional: los 
almacenes agrícolas y ferreteros en la ciudad de Pereira, ya que en Pereira no hay 
un modelo de negocio que una la línea ferretera y la línea agrícola en un solo punto 
de venta. Debido a esto, el cliente si necesita un producto agrícola, pero también un 
bulto de cemento, debe irse para otro punto de venta, y ese desplazamiento implica 
más costos de transporte y tiempo, la idea del proyecto es que el cliente encuentre 
de una vez todo en un solo punto de venta, creándole un radar de oportunidad, y 
evitándole recorrer largos trayectos para conseguir lo que busca. 
 
El proyecto consta de una tienda por departamentos, donde todo esté sectorizado, 
contando, que, en cada sector, haya una persona que brinde la asesoría requerida 
por el usuario. Adicional a eso, el punto de venta va a contar con marcas, 
reconocidas, y de muy buena calidad para brindarle al cliente productos de 
tecnología y respaldo, ya sea, asistiendo a domicilio por parte de los ingenieros 
agrónomos de las marcas de producto representadas o con estudios de suelo 
brindadas por las mismas marcas.  
 
El punto de venta contará con exhibiciones transitorias, para darle dinámica y un 
ambiente al punto de venta cuando el cliente ingrese. Además, el almacén pretende 
tener una política de precios competitiva para estar igual o por debajo de la 
competencia, y brindando así un servicio de muy buena calidad. 
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Por otro lado, el local también introducirá, eventos comerciales los fines de semana, 
donde ofrecerá promociones a los clientes actuales y logrará cautivar los clientes 
potenciales. 
 
5.2.3 Estrategia de Promoción  
 
Como estrategia de promoción, el punto de venta se encargará de tener un asesor 
comercial externo, que se encargue, de llevar clientes hacia el punto de venta, el 
factor principal de promoción será la voz a voz, debido a que el punto de venta 
contara con un alto nivel de servicios, como asesoría, local y a domicilio. 
Esta estrategia será medida por el siguiente indicador  
𝐶𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 𝐶𝑎𝑝𝑡𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑒𝑙 𝐴𝑠𝑒𝑠𝑜𝑟
𝑁𝑢𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝐴𝑠𝑒𝑠𝑜𝑟í𝑎𝑠
×
100 y el cual el responsable será el asesor comercial y será realizado seguimiento 
cada mes por el Gerente de FerreAgro. 
 
Eventos comerciales, el almacén creará un evento si es posible cada 8 días, donde 
en el punto de venta por marcas seleccionadas otorgará descuentos especiales 
para que los clientes lo aprovechen y se medirá por medio del siguiente indicador 
 𝑉𝑜𝑙𝑢𝑚𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑑𝑒𝑙 𝐸𝑣𝑒𝑛𝑡𝑜
𝑉𝑜𝑙𝑢𝑚𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎 𝑆𝑒𝑚𝑎𝑛𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝐹𝑒𝑟𝑟𝑒𝐴𝑔𝑟𝑜
× 100 y el responsable será el Gerente quien 
realice la medición según el software contable y los resultados del evento semanal 
según las marcas y líneas seleccionadas para la realización del mismo. 
 
Pautas publicitarias, en donde por radio, se hará publicidad del punto de venta. 
 
Vallas publicitarias por la ciudad de Pereira, y por los demás municipios 
contemplados en la investigación. Se repartirán volantes, por toda la ciudad, para 
que tenga un mayor impacto en los habitantes de la ciudad y se medirá con el 
siguiente indicador 
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑉𝑎𝑙𝑙𝑎 𝑃𝑢𝑏𝑙𝑖𝑐𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑎
𝐼𝑛𝑔𝑟𝑒𝑠𝑜𝑠 𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢𝑒𝑠 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑉𝑎𝑙𝑙𝑎 𝑃𝑢𝑏𝑙𝑖𝑐𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑎
 ×  100 y el responsable será el 
Gerente quien deberá realizar el seguimiento a esta estrategia semanal. 
 
Página web del almacén, donde los usuarios podrán encontrar información de los 
productos y hacer compras en línea, también la información sobre lo que el punto 
de venta está haciendo en la actualidad, registro fotográfico, promociones, marcas 
representadas, entre otras. Las ventas de la página web serán medidas por el 
indicador 
𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑅𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑑𝑎𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑙𝑎 𝑃á𝑔𝑖𝑛𝑎 𝑊𝑒𝑏
𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑑𝑒 𝐹𝑒𝑟𝑟𝑒𝐴𝑔𝑟𝑜
 ×  100 será el Gerente quien monitoree y 
realice el seguimiento a las ventas mensuales realizadas por la página web. 
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Redes sociales, donde el punto de venta contará, con Instagram y Facebook, para 
promocionar, he informar a los clientes sobre sus actividades. 
 
Madrugón de descuentos, será un evento comercial, donde los días de mercado de 
la ciudad, se aprovechará, para abrir el punto de venta más temprano de lo normal, 
y dar ofertas únicas. 
 
5.2.4 Estrategia de Plaza 
 
Normalmente en la ciudad de Pereira y el área metropolitana, se puede encontrar, 
gran variedad de almacenes agrícolas, que hacen una labor interesante de atención 
y de asesoría al público, por lo cual el sector se vuelve más competitivo el sector y 
para acceder a él debe ser con calidad y valores agregados que se diferencien de 
la competencia. 
 
Dentro de la cadena de suministro es muy difícil encontrar en este medio, 
proveedores que sean productores directamente, lo que quiere decir, es que las 
marcas no atienden directamente a los puntos de venta (minorista), ni mucho menos 
al cliente final. 
Figura 7. Modelo de Abastecimiento 
 
 
Fuente: Blog La Insignia 
En la figura 7 se observa un modelo de abastecimiento y en donde el punto de venta 
respetara la forma más tradicional de abastecimiento del mercado, debido que para 
comprarle al productor directamente, debe de haber unos volúmenes de compra 
muy altos y metas mensuales bastantes pretenciosas por parte de las marcas. El 
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mayorista provee los productos de los que el minorista se va a abastecer, si tiene 
toda la capacidad, de cumplir esos volúmenes de compra, de manejar stock en 
inventario, y de cumplir las metas. Por otro lado, es un canal directo en la venta, ya 
que, como un punto de venta minorista, se atiende directamente al cliente final. 
 
La frecuencia de visita de los mayoristas en la zona de Risaralda es normalmente, 
entre 8 a 15 días, los asesores comerciales de estas empresas están visitando, los 
puntos de venta, y programan los pedidos para entregar 8 días después de haber 
programado el pedido. 
 
El punto de venta buscará el mejor proveedor, y con el mejor servicio, en cuanto a 
asesoría, precio y entrega oportuna.  
 
En la tabla 5, se califica los mayoristas más representativos de la zona, con su tipo 
de portafolio, que se divide en 3 opciones, Ferretero, que son los distribuidores 
dedicados a la comercialización de productos de tipo de ferretería, por otro lado está 
la clasificación agrícola, que son los mayoristas dedicados a la venta de productos, 
agrícolas, como agroquímicos, abonos, fertilizantes entre otros, y finalmente la 
clasificación, agro-ferretero, que son los mayoristas, que se dedican a comercializar, 
de los dos tipos, productos para el agro y también para la construcción, esta 
clasificación, se podría considerar como la más completa de las anteriores.  
 
Otra de las columnas, muestra la frecuencia de visita que es un promedio de los 
mayoristas visitan a los clientes, que puede ser de 8 días, hasta 30 días, las mejores 
opciones serán consideradas, como la frecuencia de visita que se demore menos 
en hacerlo. También se puede ver, la columna de frecuencia de entrega, que es un 
promedio en el que cada proveedor, entrega los pedidos tomados al punto de venta, 
normalmente, entregan en la misma frecuencia de visita, se considerará el mejor 
mayorista, al que tenga una frecuencia de entrega más corta, debido a la necesidad 
de disponibilidad de producto. 
 
Por último, se encuentra la calificación de 1 a 5, donde 1 es el mayorista menos 
aconsejable, para la compra de productos, y 5 son los mayoristas, más competitivos, 
en frecuencia de visita, frecuencia de entrega, y tipo de portafolio disponible.  
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Tabla 7. Listado de Proveedores del Sector. 
 
 
Fuente: Propia 
 
En la tabla 7 se encuentra una muestra de mayoristas, que atienden el mercado de 
puntos de venta del sector, como se puede ver, hay una cantidad considerable de 
proveedores, de las cuales el almacén puede hacer uso, con muy buenas 
características, competitivas. 
De acuerdo con el resultado de la tabla 7, Diagroval S.A es el proveedor con mayor 
opción, por la cercanía que tiene hacia la ciudad, donde se piensa colocar el punto 
de venta, ya que tiene la mejor frecuencia de vista, un tiempo de entrega muy corto, 
y en las distribuciones que maneja son muy completas, ya que cuenta con los dos 
tipos de producto que el almacén tiene como enfoque, que son el agrícola y 
ferretero.  
 
El mayorista mencionado anteriormente representa una gran ventaja, ya que se 
puede utilizar una estrategia de pedidos bastante conservadora, por su frecuencia 
de visita y entrega eficiente, se pueden hacer pedidos fraccionados, dando una 
ventaja al flujo de caja del almacén, debido a que no es lo mismo pagar una factura 
de 5.000.000 millones en un mes, a pagar facturas fraccionadas, de 1.000.000 con 
unos rangos de 8 días cada factura. 
 
Realizar el seguimiento de esta estrategia de plaza es responsabilidad del Gerente 
ya que es quien tiene la potestad y capacidad de negociación y toma de decisiones 
con los proveedores mayorista y deberá realizar un seguimiento mensual a las 
metas propuestas y términos de negociación con el mayorista. 
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5.2.5 Estrategia de precio  
 
Es evidente que en el sector de puntos de venta la disputa por atraer a los clientes 
potenciales y mantener a los clientes actuales, es cada vez mayor, ya que cada día, 
el mercado es más competitivo. Por esta razón el punto de venta no puede entrar 
en esta disputa de precios con la competencia, porque para ningún almacén, es 
sano entrar en ello. 
 
Debido a esto el almacén contará con servicio especializado, que será un factor de 
diferencia, con respecto a la competencia, y buscando los mejores proveedores, 
que garanticen buenos precios, para así lograr competir en el mercado. 
 
El gerente es el responsable de realizar la contratación del personal cualificado y 
especializado que cuente con las cualidades y experiencia suficientes para prestar 
un servicio de valor agregado en el Almacén FerreAgro y la evaluación por 
cumplimiento de metas mensuales de visitas y de presupuesto con el Asesor 
Comercial y el Agrónomo como se realizará la evaluación de ambos 
respectivamente. 
 
Además es el gerente el responsable de realizar el benchmarking mensual con la 
competencia y además de velar por las mantener los precios competitivos del 
almacén.    
 
La tabla 8 enseña 44 productos, con sus respectivas marcas, que son las más 
representativas del mercado al que se tiene la intención de ingresar, donde esta el 
costo del almacén FerreAgro antes de IVA, y en las columnas siguientes, el precio 
de venta al público antes de IVA, de los 3 competidores, que se consideran más 
fuertes para FerreAgro, Coodegar, Coopcafer y Homecenter. 
 
En las casillas donde se encuentre la X, es porque la competencia no maneja el 
producto. 
. 
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Tabla 8. Listado Comparativo Costo Vs Precios de la Competencia. 
 
 
Fuente: Propia  
 
 
En la tabla 8 se puede evidenciar, el costo de los 44 productos, y un comparativo 
de los precios de venta al público, de Coodegar, Coopcafer y Homecenter. Se puede 
comprobar, que Coopcafer maneja mayor variedad de productos que Coodegar y 
Homecenter, pero que, en el listado de precios, Coodegar, tiene unos precios más 
competitivos, que Coopcafer y Homecenter. También se puede concluir, que el mito 
que los usuarios tienen sobre Homecenter que tiene los precios más bajos en el 
mercado, es algo falso, debido a que, ellos manejan unos márgenes de utilidad muy 
altos, y por ese motivo salen al mercado muy costosos, ya es un tema de estructura, 
comodidad y servicio. 
 
La tabla 9 muestra el promedio de precios del mercado, y el margen de referencia 
que se tiene frente al costo del producto, esto lo que quiere decir, es como está el 
almacén frente a la competencia, con qué precios puede salir al mercado, para 
llegar a ser un punto de venta competitivo y en que productos Ferreagro, es más 
competitivo. 
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Tabla 9. Promedio y Margen de Referencia. 
 
 
Fuente: Propia  
 
En la tabla 9 se puede evidenciar, que Ferreagro puede ser un punto de venta muy 
competitivo en el mercado, debido a que, puede manejar mayor variedad de 
productos que la competencia, márgenes de utilidad más altos, con los que puede 
tener a favor a la hora de negociar precios en las licitaciones y puede llegar a igualar 
los precios de la competencia, e incluso tener menores precios.  
 
En la penúltima fila se observa el promedio del precio de venta al público de la 
competencia, que se obtiene de la sumatoria todos los  P.V.P y se divide entre el 
número de P.V.P. 
 
El margen de referencia es un indicador que muestra cual es el rango de precios 
con los cuales el punto de venta puede moverse con respecto a la competencia para 
obtener ganancias. Se calcula dividendo el costo del producto sobre el promedio del 
precio de venta al público de la competencia, menos uno, por cien. 
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𝐶𝑂𝑆𝑇𝑂 𝐷𝐸𝐿 𝑃𝑅𝑂𝐷𝑈𝐶𝑇𝑂
𝑃𝑅𝑂𝑀𝐸𝐷𝐼𝑂 𝐷𝐸𝐿 𝑃𝑅𝐸𝐶𝐼𝑂 𝐷𝐸 𝑉𝐸𝑁𝑇𝐴 𝐴𝐿 𝑃𝑈𝐵𝐿𝐼𝐶𝑂 𝐷𝐸 𝐿𝐴 𝐶𝑂𝑀𝑃𝐸𝑇𝐸𝑁𝐶𝐼𝐴
  − 1 × 100 
 
 
Debido a la variedad de productos, y a que el punto de venta no dependerá de una 
sola marca, fluctúan los porcentajes de utilidad, se puede ver que en la línea de 
agroquímicos como Safer, Syngenta, Fedearroz, los márgenes de utilidad son 
relativamente bajos, pero en la línea ferretera hay márgenes de los cuales el punto 
de venta puede aprovechar para ganar mas dinero, esto compensa un poco, la baja 
marginación que genera los agroquímicos, y esto se da, a saturación de almacenes 
agrícolas que hay en el mercado, debido a esto, con ese tipo de productos, el punto 
de venta, deberá competir con servicio. El punto de venta debe aprovechar estas 
ventajas, para competir en el mercado, y ganar reconocimiento frente a los clientes 
potenciales, la venta de plástico especializados, como lo son el Agroplast para 
invernadero y Agromultch para semi-techo, puede generar un plus adicional al punto 
de venta, la venta de herramienta eléctrica, de las mallas para gallinero y pajarito, 
puede ser unos productos que pueden llegar a posicionar a FerreAgro como un 
punto de venta diferente en el mercado.  
 
 
7. MÓDULO OPERACIONAL 
 
 
7.1 MÓDULO OPERACIONAL 
 
El inicio de operación del almacén depende de las dos fases principales de uno 
proyecto que la primera es la inversión, en donde se definirán las principales fuentes 
de financiación e inversionistas del proyecto y en donde se establecerá junto con 
los accionistas el capital inicial con el que contará la empresa para su inicio de 
operaciones. 
 
La segunda es la entrada en operación del proyecto, en donde se constituirá la 
empresa como persona jurídica y como una figura asociativa y además se adquirirá 
todos los bienes fungibles además del inventario inicial del almacén y se contratará 
al personal requerido por el almacén. 
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7.1.1 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO 
 
El almacén FerreAgro contará con unas 9 marcas diferentes entre productos 
agrícolas y ferreteros las cuales manejan más de 57 líneas de productos que van 
desde abonos, y productos agrícolas para toda clase de cultivo y línea de productos 
a fin al agro y de la construcción y donde cada una de las marcas y líneas cuenta 
con sus instrucciones de uso fichas técnicas según su fabricante: 
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8.   MODULO ORGANIZACIONAL 
 
8.1 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL  
 
8.1.1 MODELO CANVAS 
 
El Modelo Canvas del almacén FerreAgro ver el Anexo 1 
 
 
8.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
8.2.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
La estructura organizacional del Almacén FerreAgro se definirá de esta manera al 
inicio de las operaciones, debido a que se adoptará una posición conservadora por 
la razón de disminuir los costos fijos del almacén y por el énfasis que se la dará a la 
asesoría externa mediante el agrónomo quien le prestará las visitas de los 
profesionales a los clientes y en la asesoría de venta profesional en el punto de 
venta.  
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Figura 8. Organigrama Almacén Agrícola 
 
 
 
Fuente: Propia 
 
El organigrama del Almacén Agrícola contará con 6 puestos de trabajos específicos 
iniciales durante la puesta en marcha del almacén y de los cuales tendrán un perfil 
y unos requerimientos mínimos de experiencia del personal y/o estudios básicos 
para la contratación de estos.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Junta de Accionistas
Gerente
Agrónomo
Asesor Comercial 
Externo
Almacenista
Bodeguero
Contador
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Gerente: Es el representante legal de la compañía ante las entidades 
gubernamentales, proveedores y clientes también es el encargado de tomar las 
decisiones acerca de los ingresos y costos de la empresa. El gerente debe de tener 
habilidades de liderazgo para la construcción de equipos de trabajo y liderazgo de 
los mismo, también el gerente debe contar con una excelente inteligencia para 
analizar y sintetizar los problemas que surjan en la compañía y la toma de 
decisiones correctas y que generen valor a la empresa.  
 
Las funciones del Gerente serán: 
 
• Ejecutar las disposiciones de la Junta de Accionistas 
• Realizar actos administrativos y de gestión organizacional 
• Definir la jerarquía organizacional de la compañía y velar por su 
cumplimiento. 
• Representar la sociedad a nombre propio ante las entidades judiciales, 
administrativas, laborales y gubernamentales. 
• Asistir con voz, pero no con voto a las asambleas de la compañía. 
• Delegar parcial o totalmente las facultades que le son otorgadas por la 
sociedad. 
• Ejecutar el Plan Anual de negocio de la compañía 
• Preparar y ejecutar el presupuesto anual de la compañía 
• Determinar la inversión de fondos disponibles. 
• Dirigir las relaciones laborales y la contratación del personal. 
• Rendir cuentas a justificada de su gestión tanto a la junta como a las 
entidades que lo requieran. 
• Ejercer funciones legales, estatutarias y las demás que le sean asignadas 
por la junta de socios. 
 
El almacén Ferre Agro para el cargo de gerente busca un profesional de carreras 
como Ingeniería Comercial, Administración de Empresas o carreras afines además 
contar con especialización en Administración de Empresas, Alta Gerencia o 
especializaciones afines a la administración y gerencia estratégica con una amplia 
experiencia en el área comercial de 4 o 5 años en cargos gerenciales. 
 
Contador: Es el encargado de llevar los libros contables de la compañía y las 
cuentas de la compañía, generar los balances generales y estados resultados de la 
compañía FerreAgro, tendrá como dentro sus obligaciones estará la presentación 
de informes y la liquidación de impuestos ante las entidades tributarias. 
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Las funciones del Contador serán: 
 
• Contabilizar, codificar y procesar los activos y pasivos, ingresos y egresos, 
mediante el registro numero y contabilización de cada una de las operaciones 
contables y controlar las partidas dobles contables del movimiento contable que 
generan los balances y otros informes financieros 
• Registrar las facturas recibidas de los proveedores, las facturas generadas 
por la empresa a los clientes ý de la misma manera las facturas de los gastos. 
• Revisar el calculo de las retenciones, declaraciones de impuestos y su 
liquidación. 
• Llevar mensualmente la contabilidad de las compras y ventas mediante el 
registro de facturas de compra y venta para realizar la declaración de IVA. 
• Elaborar comprobantes diarios de ingreso y egreso. 
• Llevar libros contables (diario, mayor e inventarios). 
 
El almacén Ferre Agro para el cargo de contador necesitará un profesional de 
Contador Público, con una experiencia especifica de por lo menos 4 años en el 
manejo de empresas del sector Agro y/o Ferretero. 
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Agrónomo: El agrónomo es el profesional que desarrolla su conocimiento en el 
campo de acción químico, biológico, económico o veterinario con el fin de mejorar 
las factores y actores de producción en pro del uso eficiente de los recursos, en 
búsqueda de eficiencia y la calidad de las cosechas y del producto de los bovinos, 
porcinos y demás animales. 
 
Las funciones del Agrónomo serán: 
 
• Gestionar los recursos agropecuarios en las fincas de los clientes. 
• Manejar los recursos naturales y gestionar de manera sustentables los 
mismos. 
• Recetar las materias primas acordes al suelo y al animal que se encuentra 
con el cliente. 
• Informar y aplicar las normativas de seguridad integral de los entes 
regulatorios del agro (ICA) a los clientes 
• Establecer viabilidad técnica en la plantación de cultivos agrícolas 
dependiendo del suelo del cliente. 
• Establecer la viabilidad técnica de alimentación y engorde de los animales 
agrícolas. 
• Realizar visitas técnicas periódicas a los clientes del almacén. 
 
El almacén Ferre Agro para el cargo de Agrónomo requerirá de un profesional un 
Ingeniero Agrónomo que como mínimo cuente con 2 años de experiencia en el 
sector. 
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Asesor Comercial: El asesor comercial será un profesional integral, que estará en 
mostrador para realizar una correcta asesoría al cliente que se encuentre en el 
punto de venta, será una persona presto para el servicio al cliente y además con 
actitud proactiva. Con conocimiento profesional de ventas y del sector agrícola y 
ferretero. 
 
Las funciones del Asesor Comercial serán: 
 
• Conocer de primera mano los productos y servicios que ofrecerá el almacén.  
• Asesorar de manera objetiva y profesional al cliente. 
• Administrar de forma eficiente su tiempo de trabajo. 
• Realizar la búsqueda de nuevos clientes y potenciar los clientes actuales. 
• Ofrecer un excelente servicio postventa. 
• Confirmar la entrega de la factura y de la mercancía a los clientes. 
• Cumplir con las metas del presupuesto de venta. 
 
 
El almacén Ferre Agro para el cargo de Asesor Comercial requerirá de un 
profesional en Ingeniería Comercial o Ingeniería Industrial, que como mínimo cuente 
con 2 años de experiencia en ventas de productos tangibles o intangibles y además 
con una experiencia de como mínimo 1 año en venta de productos ferreteros y/o 
agrícolas. 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Almacenista: El almacenista será una persona responsable, que debe de manejar y 
mantener dentro de los parámetros de la compañía, normas de seguridad y salud 
89 
 
en el trabajo y administrativas el inventario, maquinaria, y personal que se 
encuentren a su cargo. 
 
Las funciones del Almacenista serán: 
 
• Mantener actualizado el registro de inventario, herramientas y personal.  
• Realizar la adecuada supervisión e inspección al inventario y las 
herramientas del almacén. 
• Mantener el sitio de trabajo en orden y en buenas condiciones de salubridad. 
• Responder por la pérdida de inventario o herramienta del almacén. 
• Llevar el control por medio de una hoja de vida o registro de las herramientas 
del almacén. 
• Reportar sobre cualquier anomalía presentada en el almacén. 
 
 
El almacén Ferre Agro para el cargo de Almacenista requerirá de un técnico en 
operación logística, que como mínimo cuente con 1 año de experiencia en manejo 
de bodegas y/o almacenes además de competencias de manejo de personal. 
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Bodeguero: El Bodeguero será una persona responsable e integra con unos valores 
y principios, que debe seguir los lineamientos de la compañía acuerdo al manejo de 
la bodega del almacén y el inventario que se maneja en la misma. 
 
Las funciones del Bodeguero serán: 
 
• Cargue y Descargue de la mercancía según la necesidad.  
• Manejar el archivo de las ordenes de pedidos y las compras. 
• Velar por el orden de la bodega y el correcto orden de los productos y 
herramientas. 
• Reportar novedades con respecto a la entrada y salida de mercancía de la 
bodega. 
• Realizar la limpieza de la bodega. 
• Velar por el correcto manejo de plagas al interior de la bodega. 
• Verificar los productos y las herramientas que ingresan a la bodega. 
• Revisión y recolección de las remisiones de las entradas y salida de los 
productos. 
• Revisión y conteo del inventario físico en base al inventario del sistema. 
• Cierre mensual y revisión mensual del inventario con el jefe  
 
 
El almacén Ferre Agro para el cargo de Bodeguero requerirá de un bachiller, que 
como mínimo cuente con 6 meses de experiencia en como bodeguero o auxiliar de 
bodega. 
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8.3 ASPECTOS LEGALES 
 
8.3.1 Constitución Empresa y Aspectos Legales 
 
En este plan de negocio se está evaluando la factibilidad y viabilidad de un Almacén 
Agrícola y Ferretero. Por lo tanto, la empresa aún no está constituida legalmente y 
no se encuentra matriculada ante ningún organismo comercial o legal. 
Sin embargo, si al evaluar el plan de negocio, éste es factible y viable, la empresa 
será constituida bajo la Ley 1258 de 2008 de Sociedades por Acciones 
Simplificadas S.A.S, la cual está vinculada al régimen general de las sociedades 
con autonomía y una tipicidad definida. 
Este tipo de sociedad brinda las ventajas de las sociedades anónimas y les permite 
a las empresas diseñar mecanismos de direccionamiento de sus empresas de 
acuerdo con las necesidades. 
Constitución: La sociedad por acciones simplificada puede constituirse por una o 
varias personas naturales o jurídicas, quienes sólo son responsables hasta el monto 
de sus respectivos aportes. Salvo lo previsto en el artículo 42 de la ley 1258 de 
2008, el o los accionistas no serán responsables por las obligaciones laborales, 
tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad. 
Personalidad jurídica: La sociedad por acciones simplificada, una vez inscrita en 
el Registro Mercantil, formará una persona jurídica distinta de sus accionistas. 
 
Naturaleza: La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales 
cuya naturaleza será siempre comercial, independientemente de las actividades 
previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones 
simplificada se regirá por las reglas aplicables a las sociedades anónimas. 
 
Imposibilidad de negociar valores en el mercado público: Las acciones y los 
demás valores que emita la sociedad por acciones simplificada no podrán inscribirse 
en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa. 
 
Constitución y Prueba de la Sociedad 
 
Contenido del documento de constitución: La sociedad por acciones 
simplificada se creará mediante contrato o acto unilateral que conste en documento 
privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Cámara de Comercio del lugar en que 
la sociedad establezca su domicilio principal, en el cual se expresará cuando menos 
lo siguiente: 
• Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas. 
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• Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras 
"sociedad por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S. 
• El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se 
establezcan en el mismo acto de constitución. 
• El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en 
el acto de constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término 
indefinido. 
• Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos 
que se exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o 
civil, lícita. Si nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la 
sociedad podrá realizar cualquier actividad lícita. 
• El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal 
de las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas 
deberán pagarse. 
• La forma de administración y el nombre, documento de identidad y 
facultades de sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando 
menos un representante legal. 
 
El documento de constitución será objeto de autenticación de manera previa a la 
inscripción en el Registro Mercantil de la Cámara de Comercio, por quienes 
participen en su suscripción. Dicha autenticación podrá hacerse directamente o a 
través de apoderado. 
Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya transferencia 
requiera escritura pública, la constitución de la sociedad deberá hacerse de igual 
manera e inscribirse también en los registros correspondientes. 
 
Control al acto constitutivo y a sus reformas: Las Cámaras de Comercio 
verificarán la conformidad de las estipulaciones del acto constitutivo, de los actos 
de nombramiento y de cada una de sus reformas con lo previsto en la ley. Por lo 
tanto, se abstendrán de inscribir el documento mediante el cual se constituya, se 
haga un nombramiento o se reformen los estatutos de la sociedad, cuando se omita 
alguno de los requisitos previstos en el artículo anterior o en la ley. 
Efectuado en debida forma el registro de la escritura pública o privada de 
constitución no podrá impugnarse el contrato o acto unilateral sino por la falta de 
elementos esenciales o por el incumplimiento de los requisitos de fondo, de acuerdo 
con los artículos 98 y 104 del Código de Comercio. 
 
Sociedad de hecho: Mientras no se efectúe la inscripción del documento privado o 
público de constitución en la Cámara de Comercio del lugar en que la sociedad 
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establezca su domicilio principal, se entenderá para todos los efectos legales que la 
sociedad es de hecho si fueren varios los Asociados. Si se tratare de una sola 
persona, responderá personalmente por las obligaciones que contraiga en 
desarrollo de la empresa. 
 
Prueba de existencia de la sociedad: La existencia de la sociedad por acciones 
simplificada y las cláusulas estatutarias se probarán con certificación de la Cámara 
de Comercio, en donde conste no estar disuelta y liquidada la sociedad23 
 
8.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS  
8.4.1 Gastos de Personal 
 
Tabla 10. Gastos personal etapa operativa 
 
 
   Fuente: Propia 
   
                                                 
23 Sociedad por Acciones Simplificadas. Ley 1258 de 2008.{En línea}. Fecha. {06 Marzo del 2018}. 
Disponible en 
http://emprendimiento.sena.edu.co/index.php?option=com_content&view=article&id=9&Itemid=3  
Concepto Mensual Anual
Salarios
Gerente 2.300.000$        27.600.000$        
Prestaciones S. Gerente 1.192.700$        14.312.400$        
Contador 1.500.000$        18.000.000$        
Prestaciones S. Contador 779.400$           9.352.800$          
Asesor Comercial 1.500.000$        18.000.000$        
Prestaciones S. Asesor 779.400$           9.352.800$          
Agrónomo 1.500.000$        18.000.000$        
Prestaciones S. Agronomo 779.400$           9.352.800$          
Almacenista 1.500.000$        18.000.000$        
Prestaciones S. Almacenista 779.400$           9.352.800$          
Bodeguero 781.242$           9.374.904$          
Auxilio de Transporte B 88.242$             1.058.904$          
Prestaciones S. Bodeguero 405.955$           4.871.464$          
Total 13.885.739$      166.628.871$      
Gastos de Personal 
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8.4.2 Gastos de Constitución Legal       
    
Matricula mercantil: Además esta sociedad será una beneficiada de la nueva Ley 
1780 de 2016  (ProJoven) en donde se establece por ley la exención del pago de 
la matricula mercantil y la renovación del año siguiente o como ha sido publicado en 
la ley “Fomento al emprendimiento juvenil: Las pequeñas empresas jóvenes que 
inicien actividades a partir de la promulgación de la ley quedarán exentas del pago 
de la matricula mercantil y de la renovación del primer año. La ley contempla la 
creación de un fondo para promoción del emprendimiento, que contará con recursos 
iniciales de cerca de 120 mil millones de pesos”. 
 
 
9 COMPONENTE INGENIERIL 
 
INTRODUCCIÓN 
 
FerreAgro S.A.S es el proyecto resultante de este trabajo de grado, que con el 
resultado de Análisis Envolventes de Datos se determinará su viabilidad, FerreAgro 
será una empresa que comercializará productos para el mercado agrícola y 
ferretero, comenzando su proceso de comercialización con más de 70 líneas de 
producto. Se analizarán 14 líneas de productos del proveedor BELLOTA mediante 
el software DEA el cual se basa en la programación lineal para realizar sus análisis 
de la productividad y la eficiencia de cada una de las líneas de producto basado en 
dos tipos de variables, una de entrada que son el precio de compra, costos de 
comercialización, costos logísticos, costo de almacenaje y como variable de salida 
el valor de las ventas mensuales de cada línea de producto. Dicho análisis se 
concluye que la línea más eficiente es la Lima de Afilado y para llevar las demás a 
las líneas de producto a la frontera de eficiencia, orientados a las entradas se debe 
realizar una negociación con los proveedores para disminuir el precio de compra y 
orientados a las salidas se deben aplicar mayor esfuerzo en la fuerza de venta y 
además realizar estrategias de comercialización para vender más de las líneas de 
productos no eficientes. Asegurando así que el almacén genere utilidades entrada 
su operación. 
 
En la actualidad generar los mayores resultados posibles, utilizando la cantidad 
mínima los recursos disponibles es el estadio o estado que buscan las empresas 
hoy en día, esta forma de trabajo no es ajena a las empresas comerciales como lo 
es Ferreagro S.A.S y por esta razón se realizó el análisis de 14 productos de la 
marca Bellota, los cuales comercializa la compañía para identificar cuáles de los 14 
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productos escogidos, cuáles de estos son eficientes es decir cuáles generando los 
menores costos de producto, gastos de administración gastos de ventas, gastos no 
operacionales y de esta manera brindarle argumentos basados en los datos ventas 
de cuáles son las líneas de producto que están siendo beneficiosas para la 
compañía y cuáles no. Entonces los Gerentes podrán contar con una herramienta 
para tomar decisiones acerca de estas 14 líneas de productos de la marca Bellota.    
 
 
Utilizando la herramienta del software DEA (Analisis Envolvente de Datos). Se 
analizó la eficiencia de 14 líneas de productos de marca BELLOTA las cuales en el 
mes de febrero del año en curso generaron ventas por 124.133.720 millones de 
pesos, donde además se vendieron en total unas 22.158 unidades de estas 14 
líneas de producto. 
 
La primera etapa de la investigación se realizó con la entrevista con el Subgerente 
de la empresa DIAGROVAL S.A, el señor Jorge Eliecer Aguilar Lopez quien nos dio 
acceso al sistema de información de la compañía (SYSCAFE) y nos brindó el 
informe del mes de febrero de estas 14 líneas de producto y precisó el presupuesto 
de ventas que se tiene la marca. 
 
En la siguiente etapa se realizó la identificación de las DMU que fue cada una de 
las líneas de productos comercializadas y las variables de entrada y de Salida. 
Teniendo como objetivo de analizar la eficiencia de cada una de las líneas de 
producto y diseñar las estrategias comerciales que tienen como fin mejorar la 
eficiencia de las 14 líneas de producto de la empresa. 
 
METODOS 
 
Dentro del estudio de las ventas de febrero de la empresa Bellota Diagroval, se 
encontró a la hora de correr el modelo en DEA, que en no obtenemos DMUS 
inapropiado en ninguno de los 4 modelos principales de Dea, CCRI, CCRO, BCCI 
Y BCCO, por lo que esto quiere decir que el modelo está bien planteado para el 
estudio que se desea realizar.  
A la hora de observar los pesos que arroja cada modelo, encontramos que el más 
apropiado y por ende el modelo ajustado para realizar el estudio es el BCCO, debido 
a que es el que logró obtener menos ceros en sus pesos, de cada variable 
estudiada, en cuanto a los demás modelos se obtuvieron muchos ceros en sus 
pesos, queriendo decir que el modelo está dejando de tener en cuenta varias DMU 
con respecto a la variable, donde se encuentra el cero, lo que hace que el modelo 
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pueda ser menos preciso para realizar el estudio, ya que no está teniendo en cuenta 
estas variables, para la eficiencia de cada DMU, y de esta manera poder realizar un 
mejor estudio y las estrategias convenientes para la empresa.  
Teniendo en cuenta todo esto encontramos que, con la BCCO, podemos analizar 
de una manera más precisa este proceso en la empresa, donde analizaremos toda 
la eficiencia y productividad que está teniendo la empresa con respecto a las 
diferentes DMU elegidas para el estudio, con base a esto al final de este estudio se 
podrán obtener varias estrategias que permitirán que la empresa pueda obtener 
mejores resultados en su parte comercial. 
 Dentro de las DMUS, eficientes que arrojo el modelo, encontramos cinco DMUS; 
LIMA DE AFILADO 4087-8 PULG CM CJ*12 CAJA X 240 UDS. UND 01045, LIMA 
DE AFILADO TIBURON 52397-6 PULG CM NEGRO CAJA 300 UDS. UND 01004, 
CARRETA 56715 (76L) TOLVA METALICA UDS. 00992, CUCHILLA GUADAÑA 
35X24X25.4 PINTADA CJ*100 UND 01380 y la LIMA DE AFILADO TIBURON 
52387-6 PULG CM AZUL UND 01005, esto representa que son los productos que 
están cumpliendo con todas las variables que se tienen en cuenta para hacer parte 
del portafolio de productos que ofrece la empresa Bellota – Diagroval, los cuales al 
ser eficientes son productos que están cumpliendo con todas las variables, están 
ofreciendo una buena rentabilidad, utilidad y están logrando cubrir los costos de las 
mismas.  
Al observar los resultados de DEA, este arroja que la Variables menos eficientes 
entre los productos que ofrece la empresa son: CARRETA 56716 (96L) TOLVA 
PLASTICA UD. 00993 con un 0,66 y seguido por CARRETA ANTIPINCHAZO 5672-
5 TOLVA PLASTICA NEGRA UDS. 04291 con un 0,72 lo que representa que son 
las variables que no están logrando ser lo suficientemente eficientes para la 
empresa por lo que se debe realizar estrategias a largo plazo ya que son a las que 
más se le debe trabajar para lograr llevarlas a la eficiencia; debido a que el modelo 
está orientado a las variables de salida, se recomienda invertir para aumentar en  la 
rentabilidad, en las unidades vendidas y en las ventas mensuales, se podría lograr 
por medio de estrategias que logren que el producto se vuelva más atractivo para 
los clientes y consumidores de este tipo de mercado.  
Las demás DMUS, se encuentran más cerca de la eficiencia con resultados de 0,99, 
0,98,0,96, y 0,94 lo que se darán estrategias de corto plazo que permitan completar 
todo el nivel de eficiencia.  
De igual manera se encontró la DMU CARRETA ANTIPINCHAZO 5672-5 TOLVA 
METALICA UDS. 03940 con un resultado de 0,81 la cual se crearán estrategias de 
mediano plazo ya que no está tan próxima a la frontera de eficiencia y habría que 
trabajar en ella para volver eficiente como a las 5 eficientes arrojados por el modelo.  
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Dentro de las variables críticas se encontró las variables de gasto de ventas los 
cuales todos obtuvieron cero, lo que representa la variable más crítica del modelo, 
y de igual manera la que no se está teniendo en cuanta a la hora de correr el modelo, 
DEA lo está dejando a un lado para poder mostrar variables eficientes, esto quiere 
decir que la empresa debe trabajar y tener en cuenta que los gastos de venta están 
siendo muy altos y por lo tanto es crítico, por lo tanto se recomienda hacer mejor 
negociaciones con proveedores para poder obtener unos precios de venta muchos 
más bajos o contactas diferentes proveedores analizando bien los mejores negocios 
donde se puedan beneficiar ambos teniendo en cuanto el problema que está 
generando los gastos de venta de cada producto, dentro de las variables criticas le 
sigue el valor del producto el cual solo está teniendo en cuenta dos DMUS, por lo 
que también representa que el problema puede ser las negociaciones con los 
proveedores que tiene la empresa, que está afectando todo el proceso de ventas 
de Bellota- Diagroval, ya las demás variables críticas son los gastos no 
operacionales y los gastos de administración, donde la empresa debe de igual 
manera buscar la disminución de estos para poder que aumente el desempeño de 
la empresa. 
 
Las variables de entrada están compuestas por el precio de compra, costo de 
comercialización, costos logísticos, costo de almacenaje y las variables de salida 
son las ventas mensuales de cada DMU tal como lo muestra la tabla 8. 
 
Tabla 11. Datos Envolventes de FerreAgro 
 
 
Fuente: DEA 
 
En la tabla 11 se encuentra toda la información de las DMU, Variables 
correctamente organizadas para poder correr los datos en el software DEA 
 
Después de que se realizara el análisis de los datos por medio del software y 
orientado a las salidas el resultado arroja que la DMU más eficiente es la LIMA DE 
AFILADO TIBURON 6 PULG la cual es la que genera con menos cantidad de 
recurso genera un mayor número de ventas por unidad. 
 
(I) VALOR DEL COSTO DEL PRODUCTO (I) GASTOS DE ADMINISTRACION (I) GASTOS DE VENTAS (I) GASTOS NO OPERACIONALES(O) RENTABILIDAD DEL PRODUCTO (O) UNIDADES MENSUALES VENDIDAS(O) VENTAS MENSUALES
LIMA DE AFILADO 4087-8 PULG CM CJ*12 CAJA X 240 UDS. UND 01045                                                                              3.112$                                                       78$     140$                                      31$                                              0,1772                                                         6.731                                          25.460.050$                         
CARRETA ANTIPINCHAZO 5672-5  TOLVA METALICA UDS. 03940                                                                                      78.000$                                                       1.950$   3.510$                                  780$                                            0,1179                                                         236                                              20.867.500$                         
LIMA DE AFILADO TIBURON 52397-6 PULG CM NEGRO CAJA 300 UDS. UND 01004                                                                       1.645$                                                         41$                                                           74$                                        16$                                              0,1774                                                         6.240                                          12.474.190$                         
CARRETA 56715 (76L) TOLVA METALICA UDS. 00992                                                                                               63.164$                  1.579$                  2.842$                                  632$                                            0,1828                                                         120                                              9.275.639$                           
CUCHILLA GUADAÑA 35X24X25.4 PINTADA CJ*100 UND 01380                                                                                        3.038$                                                         76$          137$                                      30$                                              0,1817                                                         2.491                                          9.247.948$                           
TIJERA DE PODA 3501-220 - 9¨ CJ*12 UND 01015                                                                                                12.436$           311$                            560$                                      124$                                            0,1792                                                         490                                              7.424.088$                           
NYLON GUADAÑA CORTACESPED NEGRO 3.3 MM X 400 MTR CJ*2 ROLLO X 400 MTRS 01071                                                                82.689$                                                       2.067$                    3.721$                      827$                                            0,1762                                                         71                                                7.126.776$                           
CARRETA 56716 (96L) TOLVA PLASTICA UD. 00993                                                                                                73.221$                                                       1.831$                     3.295$                                  732$                                            0,1210                                                         78                                                6.497.284$                           
LIMA DE AFILADO 4087-6 PULG CM CJ*12 CAJA 300 UDS. UND 01003                                                                                2.364$                                               59$       106$                                      24$                                              0,1759                                                         2.044                                          5.862.728$                           
CUCHILLA GUADAÑA 35X24X20 PINTADA CJ*100 UND 02929                                                                                          3.038$                                  76$            137$                                      30$                                              0,1810                                                         997                                              3.698.226$                           
PALIN HOYADORA BELLOTA 5505-H CJ*6 UND 01011                                                                                                6.814$                   170$                    307$                                      68$                                              0,1818                                                         438                                              3.647.432$                           
LIMA DE AFILADO TIBURON 52387-6 PULG CM AZUL UND 01005                                                                                      1.637$                                        41$          74$                                        16$                                              0,1819                                                         1.812                                          3.625.706$                           
PALA DRAGA 310559 CM CJ*8 UND 01164                                                                                                         20.743$  519$                                933$                                      207$                                            0,1781                                                         138                                              3.482.640$                           
TIJERA DE PODA 3501-180 - 7¨ CJ*12 UND 01069                                                                                                9.333$           233$                            420$                                      93$                                              0,1728                                                         242                                              2.730.132$                           
CARRETA ANTIPINCHAZO 5672-5  TOLVA PLASTICA NEGRA UDS. 04291                                                                                78.397$                                                      1.960$ 3.528$                                  784$                                            0,1332                                                         30                                                2.713.381$                           
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Tabla 12. Ranking Variables FerreAgro BCC-O 
 
 
Fuente: DEA 
 
 
Tabla 13. PROYECCIÓN DMU LIMA DE AFILADO TIBURON DE 6 PULG 
 
 
Fuente: DEA 
 
La DMU LIMA DE AFILADO TIBURON DE 6 PULG es la más eficiente del modelo 
orientado a las salidas, y se convierte en el punto de referencia y en la frontera de 
eficiencia de las demás DMUs. 
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Tabla 14. PESOS DE LA VARIABLES FERREAGRO 
 
 
Fuente: DEA 
 
En ambas el modelo orientado a las entradas y en el modelo orientado a las salidas 
ambos arrojan como resultado que la DMU más eficiente es decir la DMU que mejor 
utiliza sus recursos y que mayores resultados genera es la botella de aguardiente 
sin azúcar y de a partir del análisis de la misma es que se genera de la discusión de 
cuál de las estrategias se debe utilizar para llevar a las demás DMU a la frontera de 
eficiencias y se toman dos estrategias para generar, una orientada a las salidas y 
otra orientada a las entradas. 
 
CONCLUSIONES COMPONENTE INGENIERIL 
 
Se determino que las estrategias a utilizar son: 
 
Realizar una negociación más precisa y llegando a unos mejores términos de 
negociación con el mayorista (DIAGROVAL S.A) para disminuir el precio de compra 
de todas las líneas de productos y de esta manera generar una relación gana – gana 
con los proveedores donde se pueda generar mayores ganancias y ser más 
competitivos en el mercado. Dicha estrategia es una la estrategia orientada a las 
entradas. 
 
La estrategia orientada a las salidas es la generar una estrategia de venta, 
promoción y de penetración de mercado más agresiva, que lleve a que más clientes 
se decanten por la compañía a la hora de escogerlas como distribuir de las 14 líneas 
de las herramientas de agro y ferreteras marca BELLOTA que estamos analizando 
de esta manera aumentando las ventas y haciendo eficientes las líneas de producto. 
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Implementando estas estrategias en la compañía y según los basados en los datos 
arrojados por el software los rendimientos de la empresa aumentarían 
considerablemente hasta los $ 315.065.378,46 de pesos, llevando a la eficiencia a 
todas las líneas de producto orientando a las salidas. 
 
 
 
10 ESTUDIO FINANCIERO 
 
Plan económico-financiero 
 
En la estructuración de un nuevo proyecto es muy importante tener claro el estudio 
económico financiero del mismo, ya que nos permite identificar cuáles son las 
necesidades económicas del proyecto. Además, determina de cuánto va a ser la 
inversión inicial, los costos fijos y la meta de ingresos para poder generar dividendos 
o en su mínima expresión estar en el punto de equilibrio para que la razón social se 
sostenga y no genere pérdida. 
 
FerreAgro tiene como objetivo ser una sociedad por acciones simplificada, que en 
derecho laboral sus siglas corresponden a S.A.S, y que según la revista Portafolio: 
“Es una de las formas más utilizadas para crear empresa en Colombia, y ha 
facilitado la creación de más de 45.733 empresas en el país. La ventaja de utilizar 
esta modalidad es la agilización en los trámites ante la Cámara de Comercio, la 
facilidad para dirigir pagos a capital y la reducción de costos para los empresarios. 
Adicionalmente, esta nueva modalidad, la SAS, permite a los pequeños 
empresarios escoger las normas societarias más convenientes por ser una 
regulación flexible que puede ser adaptada a las condiciones y requerimientos 
especiales de cada uno. Esto último es de gran beneficio para los nuevos 
emprendedores que quieran formalizar su actividad económica.”24 
 
Para el estudio financiero de la compañía es importante definir la estructura 
organizacional, la cual se mostrará a continuación: 
 
Como recurso humano la compañía necesitará: 
 
• Gerente  
• Contador  
• Asesor comercial externo 
• Agrónomo 
                                                 
24 Portafolio.Ventajas de las SAS seducen empresarios {En línea}. Fecha. {06 Marzo del 2018}. Disponible 
en http://www.portafolio.co/negocios/empresas/ventajas-sas-seducen-empresarios-82-empresas-creadas-
septiembre-modalidad-141600  
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• Almacenista  
• Auxiliar de bodega 
 
Cabe aclarar que uno de los socios de la compañía tendrá un aporte hacia el 
inventario inicial por valor de $150.000.000, ya que necesita producto para poder 
operar, y el objetivo es tener una respuesta oportuna para el cliente en busca de 
una disponibilidad inmediata de producto. Por ese motivo, la compañía ha decidido 
incurrir en la compra de un camión para las entregas a domicilio. 
 
Fuentes de financiación: 
 
Una vez identificadas las fuentes financieras del proyecto, FerreAgro debe 
identificar cómo satisfacer esas necesidades, y por esa razón se analizan las 
alternativas de financiación disponibles para determinar con cuál de ellas va a 
funcionar el proyecto. 
 
Existen dos categorías de recursos financieros: 
 
• Recursos propios: Consta del dinero disponible por parte de los socios. 
• Financiación de terceros: Consta de los recursos procedentes por otras 
fuentes, ya sea entidades bancarias o las que los socios elijan. 
 
Tabla 15. Financiación  
 
FINANCIACIÓN  
RECURSOS PROPIOS  
CAPITAL 
RESERVAS  
FINANCIACIÓN DE TERCEROS  
A CORTO PLAZO 
A LARGO PLAZO 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Para el proyecto del nuevo almacén FERREAGRO los socios decidieron aportar 
recursos propios de capital e ir cada año capitalizando las ganancias mediante 
reservas, así como el aporte del inventario inicial de mercancías, buscando que la 
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sociedad sea más sólida y pueda sostenerse el punto de venta sin necesidad de 
inyectarle capital a corto plazo. 
 
Según el decreto 2520 del 2015, el cual se basa en las normas de contabilidad, de 
información financiera y de aseguramiento de la información, el estado de situación 
financiera de la apertura, se presenta los siguientes aportes de los socios. 
 
 
Tabla 16. Aportes Socios 
 
Socio Valor aporte Clase aporte 
Jorge Eliecer Aguilar   $150.000.000 Mercancía 
Juan Felipe Aguilar  $40.000.000 Efectivo 
Cristhian Galeano $40.000.000 Efectivo 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Estos aportes iniciales deben figurar así en la contabilidad de la empresa: 
Tabla 17. Contabilidad Inicial 
 
Fecha Cuenta Débito Crédito 
Mayo 5 
del 2018 
Caja  $80.000.000 
 
Inventario  $150.000.000 
 
Aportes sociales 
  
 
Jorge Eliecer Aguilar 
 
$150.000.000  
Juan Felipe Aguilar  
 
 $40.000.000 
 
Cristhian Galeano 
 
  $40.000.000 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
El balance inicial de FerreAgro será: 
 
 
Tabla 18. FerreAgro S.A.S 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA INICIAL 
A MAYO 5 2018 
 
ACTIVOS PASIVOS 
Activos corrientes  $230.000.000 TOTAL 
PASIVOS 
 $ – 
Efectivo y sus 
equivalentes 
$80.000.000 
Inventario $150.000.000 
TOTAL ACTIVOS  $230.000.000 TOTAL 
PATRIMONIO 
 $230.000.000 
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO  $230.000.000 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 19. RELACIÓN DE COSTOS Y GASTOS INICIALES 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Nombre de la Empresa FERREAGRO S.A.S
Periodo del Ejercicio MAYO 5 2018
Inventario Inicial + Aportes 230.000.000$        
Compras Iniciales
Computador 1.300.000$          
Sillas 250.000$              
Mesas 250.000$              
Punto de Exhibición 2.500.000$          
Software Syscafe 3.000.000$          
Vehículo 55.000.000$        
Vitrina 300.000$              
Estanterias 400.000$              
Impresora 400.000$              
Total Compras Iniciales 63.400.000$        
Gastos Iniciales
Arrendamiento 2.800.000$          
Valla Publicitaria 600.000$              
Internet y Telefono 110.000$              
Agua 250.000$              
Luz 250.000$              
Plan Celular 200.000$              
Gasolina 800.000$              
Papeleria 200.000$              
Pauta de Radio 400.000$              
Publicidad En Linea 120.000$              
Salarios 9.081.242$          
Auxilio de Transporte 88.242$                
Salud 1.135.300$          
Pension 1.450.000$          
Riesgos 632.600$              
Parafiscales 1.135.155$          
Total de Gastos Iniciales 19.252.539$        
Total de Compras y Gastos Iniciales 82.652.539$        
RELACION DE COSTOS Y GASTOS INCIALES
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Tabla 20. Flujo de Caja 
 
 
 
 
 
El flujo de caja muestra una proyección del año 0 hasta el año 6 con un crecimiento 
año por año de los gastos del 4.5% que es el promedio del crecimiento del PIB los 
últimos 3 años. Por otro lado, un crecimiento anual de las ventas que representa el 
crecimiento de la empresa anual del 10%. Algo para resaltar es la tasa interna de 
retorno, o como se conoce financieramente, la TIR que es de un 20% lo que 
evidencia es que el proyecto tendrá una retribución anual a la inversión realizada 
del 20%, lo que para la compañía es bastante interesante ya que como conclusión 
es una compañía rentable. 
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11 CONCLUSIONES 
 
 
Según el estudio de mercado concluye que un punto de venta especializado Agro-
Ferretero; que no existe en el mercado actual un punto de venta que innove con 
productos nuevos de buena calidad, además del valor agregado de la asesoría 
profesional y técnica al cliente directamente en su finca, vivienda u obra.  
 
Así mismo, el hecho de generar una dinámica de punto de venta haciendo eventos 
comerciales, diferenciándose así del punto de venta tradicional con eventos 
comerciales ofreciendo combos, madrugones, días de mercado especial, ya que 
para el agricultor esto es un factor diferenciador pues el cliente siempre estará a la 
expectativa de qué evento realizará FerreAgro cuando lo visite.  
 
Además, según el estudio de mercado también se concluye que el sector agrícola y 
ferretero en la actualidad consta de dos sectores que se encuentran en crecimiento 
con un crecimiento porcentual en el PIB del año 2017 de 4.6% con respecto al año 
2016 y el sector de la construcción en Risaralda según CAMACOL RISARALDA se 
espera que repunte un 2.8% en el PIB del departamento, además que la zona objeto 
de estudio corresponde al 33,2% del porcentaje total de hectáreas cultivables en el 
Departamento que corresponden a 59.273 hectáreas cultivables y además las obras 
civiles que se estarán realizando en la región delimitada por el proyecto avala la 
viabilidad de este. 
 
Según el estudio de mercado realizado a través de la herramienta de recolección 
de datos de las encuestas con un 65,1% de los encuestados escoge a la Central 
Mayorista de Pereira (MERCASA) como la locación para que se situé el almacén. 
 
Además, MERCASA carece de un almacén Ferretero en sus instalaciones lo que 
generaría que el flujo de clientes del mercado objetivo no tenga la necesidad de 
desplazarse a otro lugar para encontrar este tipo de productos. 
 
Se concluye según el estudio organizacional el almacén contará un personal 
altamente calificado que consta de un vendedor de mostrador totalmente preparado 
para resolver cualquier tema, ya que el punto de venta se quiere especializar y 
marcar como un factor diferenciador con los clientes la asesoría especializada, de 
igual forma el ingeniero agrónomo de planta con el que contará el almacén que será 
el encargado de realizar las visitas externas a los agricultores tipificando de manera 
en sitio la situación de la plantación y dar una respuesta clara, rápida y efectiva al 
cliente y directamente en su finca. Con este personal, el personal administrativo, 
gerencial y de bodega se asegura la óptima prestación del servicio, agilidad y 
cumplimiento en los tiempos de entrega del pedido a los clientes en pro de la 
fidelización de este. 
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Se concluye que este proyecto es viable y factible ya que según el estudio de 
mercado el almacén es un proyecto factible por la situación del mercado actual que 
se encuentra en crecimiento, pues existe una demanda suficiente para asegurar la 
perdurabilidad en el tiempo del punto de venta. 
 
Se concluye que este proyecto es viable y factible ya que según el estudio 
económico y financiero el almacén FerreAgro es un proyecto rentable debido a que 
con su puesta en marcha y durante su operación se cubren todos los gastos 
inherentes a su operación y además se generan utilidades. Obteniendo en esta 
operación de 5 años unas utilidades por $ 133.652.358 pesos y obteniendo una tasa 
interna de retorno del 20%. Con un escenario anual de crecimiento de ventas del 
10% 
 
 
 
 
12 RECOMENDACIONES 
 
• Se recomienda iniciar con la puesta en marcha de almacén agrícola ferretero 
lo más pronto posible aprovechando la demanda del mercado actual y que en el 
momento no existe un almacén con dichas características y los servicios ofrecidos 
por el almacén 
 
• Según el estudio de mercado realizado a través de la herramienta de 
recolección de datos de las encuestas con un 65,1% de los encuestados escoge a 
la Central Mayorista de Pereira (MERCASA) como la locación para que se situé el 
almacén. 
 
Además, MERCASA carece de un almacén Ferretero en sus instalaciones lo que 
generaría que el flujo de clientes del mercado objetivo no tenga la necesidad de 
desplazarse a otro lugar para encontrar este tipo de productos. 
 
• Se recomienda realizar el seguimiento y cuantificar a las estrategias 
comerciales a implementar por el almacén con el fin de poder realizar una medición 
correcta y que asegurar su efectividad 
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ANEXOS 
 
 
ANEXO 1. MODELO CANVAS 
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ANEXO 2. COTIZACIÓN CODEGAR 
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ANEXO 3 MODELO DE ENCUESTA 
 
 
 
Evaluar si existe la demanda suficiente para el estudio de factibilidad y posterior 
puesta en marcha de un almacén agrícola ferretero (FERREAGRO) en la ciudad de 
Pereira teniendo en cuenta los municipios del Área Metropolitana Centro Occidente 
y Santa Rosa de Cabal  además permite identificar los productos a ofertar por 
parte del almacén, los valores agregados que se ofrecerán sean los correctos y la 
locación del almacén en la ciudad. 
 
Objetivos específicos 
 
• Cuantificar la demanda potencial de clientes de Pereira, Área Metropolitana 
Centro Occidente y Santa Rosa de Cabal que actualmente consumen productos 
agrícolas y ferreteros. 
• Identificar si los consumidores del AMCO y Santa Rosa de Cabal estarían 
dispuestos a desplazarse a la ciudad de Pereira a adquirir productos Agrícolas y 
Ferreteros. 
• Conocer la frecuencia de visita de los consumidores a almacenes agrícolas 
y ferreteros 
• Identificar los productos que tienen los consumidores como indispensables 
para un almacén agrícola-ferretero. 
• Identificar los medios de comunicación masiva y estrategias de comunicación 
adoptará el almacén para llegar a los consumidores  
• Identificar la ubicación correcta del almacén agrícola-ferretero teniendo en 
cuenta factores como la facilidad de parqueadero, cargue y descargue además de 
la seguridad   
• Identificar el impacto del valor agregado de la asesoría técnica o profesional 
en el sitio donde el cliente lo solicite por parte del almacen FERREAGRO. 
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1. ¿En cual de estos municipios se encuentra usted? 
Santa Rosa ___     Dosquebradas___     Pereira___   La Virginia___ 
 
 
2. ¿Consume algún tipo de producto ferretero o insumo agrícola? 
Sí ___      No___ 
 
3. ¿Se desplazaría hasta Pereira para comprar insumos agrícolas y 
ferreteros? 
Sí ___      No___ 
 
4. ¿Con que frecuencia visita un almacén agrícola o una ferretería? 
Semanal ___      Quincenal___ Cada Mes___  Cada 2 Meses o Más ___ 
 
5. ¿Qué tipo de producto espera encontrar en un almacén agrícola o 
ferretero? 
Herramienta ___    Abonos ___ Fertilizantes ___  Plaguicidas ___ Estructura 
Liviana ___ Cemento ___ Productos Eléctricos ___  
Otro ___ ¿Cuál? 
 
6. ¿Qué tipo de publicidad espera encontrar sobre almacenes agrícolas o 
ferreteros? 
Anuncios en Internet ___   Correos Electrónicos ___   
Vallas Publicitarias en Vías Públicas ___  Volantes ___  Otro ___ ¿Cuál? 
 
7. ¿En qué sector de la ciudad de Pereira considera correcta la ubicación de 
un almacén agrícola ferretero teniendo en cuenta factores como el parqueadero, la 
facilidad de cargue, descargue y la seguridad? 
Centro ___   Mercasa ___  Avenida Sur ___  Avenida 30 de Agosto ___  Otro 
___ ¿Cuál? 
 
8. ¿Le gustaría recibir una Asesoría Tecnica y/o Profesional en su hogar y/o 
Finca? 
Si ___   No ___   
